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تنګرهار ساینس پوهنځی 


بسم الله الرحمن الرحيم 


د کرنیزو محصولاتو بازار موندنه 
پوهاند محمد طيب 


لومړی جاپ 


د کتاب نوم د کرنیزو محصولاتو بازار موندنه 


خپرندوی ننگرهار پوهنتون. زراعت پوهنځی 
وېب پاڼه 11.6.1 ۷٧۷٧۷‏ 

د چاپ کال .۹٩‏ لومړی چاپ 

مسلسل نمبر ٣٢‏ 

ډاونلوډ .22-2 ۷۷۷۷۲٧٧.‏ 
چاپ ځای سهر مطبعه. کابل. افغانستان 


دا کتاب د افغان ماشومانو لپاره د جرمني کمېټې» په جرمني کې د 170 کورنۍ 
یوې خيریه ټولنې لخوا تموبل شوی دی. 

اداري او تخنیکي چارې یی په آلمان کې د افغانیک لخوا ترسره شوي دي. 

د کتاب د محتوا او 1747 د کان په لیکوال او اړونده پوهنځي پورې اړه 
لري. مرسته کوونکي او تطبیق کوونکي ټولنې په دې اړه مسؤلیت نه لري. 


د تدریسي کتابونو د چاپولو لپاره له موږ سره اړیکه ونیسئ: 
ډاکتر يحیی وردک. د لوړو زده کړو وزارت. کابل 

٠۷٥٠١٠٤٠٤٤١ تبلیفون‎ 

ایمېل 6 »٨ه‏ 


د چاپ ټول حقوق له مؤلف سره خوندي دي. 


ای اس بیان ٢۷۸-٩٢٩ -٢۲۰-۳۸-۴‏ 


د لوړو زده کړو وزارت پیغام 


د بشر د تاريخ په مختلفو دورو کې کتاب د علم او پوهې په لاسته راوړلو. 
ساتلو او خپرولو کې ډير مهم رول لوبولی دی. درسي کتاب د نصاب 
اساسي برخه جوړوي چې د زده کړې د کیفيت په لوړولو کې مهم 
ارزښت لري. له همدې امله د نړیوالو پيژندل شويو معيارونو. د وخت د 
غوښتنو او د ټولنې د اړتیاوو په نظر کې نیولو سره باید نوي درسي مواد او کتابونه د محصلینو 
لپاره برابر او چاپ شي. 

له ښاغلو استادانو او لیکوالانو څخه د زړه له کومي مننه کوم چې دوامداره زیار يې ایستلی او 
د کلونو په اوږدو کې يې په خپلو اړوندو څانگو کې درسي کتابونه تألیف او ژباړلي دي. خپل 
ملي پور یې اداء کړی دی او د پوهې موتور یې په حرکت راوستی دی. له نورو ښاغلو استادانو 
او پوهانو څخه هم په درنښت غوښتنه کوم تر څو په خپلو اړوندو برخو کې نوي درسي کتابونه 
او درسي مواد برابر او چاپ کړي. چې له چاپ وروسته د گرانو محصلینو په واک کې ورکړل 
شي او د زده کړو د کیفیت په لوړولو او د علمي پروسې په پرمختگ کې يې نېک گام اخیستی 
وي. 

د لوړو زده کړو وزارت دا خپله دنده بولي چې د گرانو محصلينو د علمي سطحې د لوړولو لپاره 
د علومو په مختلفو رشتو کې معياري او نوي درسي مواد برابر او چاپ کړي. 

په پای کې د افغان ماشومانو لپاره د جرمني کمیټې او زموږ همکار ډاکتر يحیی وردک څخه 
مننه کوم چې د دی کتاب د خپرولو لپاره یې زمینه برابره کړېده. 

هیله منده یم چې نوموړې گټوره پروسه دوام وکړي او پراختيا ومومي تر څو په نیږدې راتلونکې 
کې د هر درسي مضمون لپاره لږ تر لږه یو معیاري درسي کتاب ولرو. 


په درنښت 
پوهنوال دوکتور فریده مومند 
د لوړو زده کړو سرپرست وزیره 
کابل. ۱۳۹۹ 


د درسي کتابونوچاپول 
قدرمنو استادانو او گرانو محصلینو! 
د افغانستان په پوهنتونونو کې د درسي کتابونو کموالی او نشتوالی له لويو ستونزو څخه گڼل 
کېږي. يو زيات شمیر استادان او محصلين نويو معلوماتو ته لاس رسی نه لري. په زاړه ميتود 
تدریس کوي او له هغو کتابونو او چپترونو څخه گټه اخلي چې زاړه دي او په بازار کې په ټيټ 
کیفیت فوتوکاپي کېږي. 
تر اوسه پورې موږ د ننگرهار» خوستء کندهار» هرات. بلخ؛ البيروني. کابل» کابل طبي پوهنتون او 
کابل پولي تخنيک پوهنتون لپاره ۲۵۰ عنوانه مختلف درسي کتابونه د طب» ساینس. انجنيري» 
اقتصاد» ژورنالیزم او زراعت پوهنځيو ۹٩(‏ طبي د آلمان د علمي همکاريو ټولنې 10۸۸ ۱۴۰ طبي او 
غير طبي د افغان ماشومانو لپاره د جرمني کمېټې 47 ١‏ کتابونه د آلماني او 
افغاني پوهنتونونو ټولنې 0۸76 ٢‏ کتابونه په مزار شريف کې د آلمان فدرال جمهوري جنرال 
کنسولگري. ١‏ کتاب د 4:01617ك00-5: !۸/8 ١‏ د صافی بنسټ لخوا ١‏ د سلواک |ېډ او ٣‏ نور کتابونه د 
کانراد ادناور بنسټ) په مالي مرسته چاپ کړي دي. 
د يادونې وړ ده. چې نوموړي چاپ شوي کتابونه د هېواد ټولو اړونده پوهنتونونو او يو زيات شمېر 
ادارو او مؤسساتو ته په وړيا توگه وېشل شوي دي. ټول چاپ شوي کتابونه له ۷۷۷۷٧/.3/2113600-‏ 
58 ویب پاڼې څخه ډاونلوډ کولای شئ. 
دا کپنې په داسې حال کې تر سره کېږي چې د افغانستان د لوړو زده کړو وزارت د -۲٠٠٢(‏ 
۴ کلونو په ملي ستراتیژیک پلان کې راغلي دي چې: 
"د لوړو زده کړو او د ښوونې د ښه کیفیت او زده کوونک وته د نويو. کره او علمي معلوماتو د برابرولو لپاره 
اړینه ده چې په دري او پښتو ژبو د درس ي کتابونو د ليکلو فرصت برابر شي د تعلیمي نصاب د ريفورم لپاره 
له انگریزي ژبې څخه دري او پښتو ژب وته د کتابون واو درسي موادو ژباړل اړين دي له دې امکاناتو څخه 
پرته د پوهنتونونو محصلين او استادان نش ي کولای عصري؛ نویو. تازه ا وکره معلومات وته لاس رسی پيدا 
1 
مونږ غواړو چې د درسي کتابونو په برابرولو سره د هيواد له پوهنتونونو سره مرسته وکړو او د چپټر او 
لکچر نوټ دوران ته د پای ټکكکی کېږدو. د دې لپاره دا اړينه ده چې د لوړو زده کړو د موسساتو لپاره 


له ټولو محترمو استادانو څخه هيله کو چې په خپلو مسلکي برخو کې نوي کتابونه 
وليکي. وژباړي او يا هم خپل پخواني ليکل شوي کتابونه. لکچر نوټونه او چپټرونه ايډېټ او 
د چاپ لپاره تيار کړي. زمونږ په واک کې يې راکړي چې په ښه کیفيت چاپ او وروسته يې د 
اړوند پوهنځيو. استادانو او محصلینو په واک کې ورکړو. همدارنگه د ياد شويو ټکو په اړوند 
خپل وړاندیزونه او نظريات له مونږ سره شریک کړي. تر څو په گډه پدې برخه کې اغيزمن 
گامونه پورته کړو. 

د مؤلفینو او خپروونکو له خوا پوره زيار ايستل شوی دی. ترڅو د کتابونو محتويات د نړیوالو علمي 
معيارونو په اساس برابر شي. خو بيا هم کيدای شي د کتاب په محتوی کې ځينې تیروتنې او 
ستونزې وليدل شي نو له درنو لوستونکو څخه هيله مند يو تر څو خپل نظريات او نيوکې مؤلف او 
یا مونږ ته په لیکلې بڼه راولیږي. تر څو په راتلونکي چاپ کې اصلاح شي. 

له افغان ماشومانو لپاره د جرمني کمیټې او د هغې له مشر ډاکتر ایروس څخه ډېره مننه کوو چې د دغه کتاب 
د چاپ لگښت یې ورکړی دی دوی تر دې مهاله د ننگرهار پوهنتون د ٠۴۰‏ عنوانه طبي او غیرطبي کتابونو د 
چاپ کمک برغاهاغیبلی دق 

په ځانگړى توګگه د جچې آی زيت (612) له دفتر او ۲/٥ 10۱۵9441 108٣54٥ ٤ ( 0/١‏ هام 
7-0 څځنه چي زا لپاره يې له ۲۰٠٢‏ نه‌تر۱ ۲۰۱ پورې په افغانستان کې د کار 
امکانات برابر کړي وو هم د زړه له کومې مننه کوم. 

د لوړو زده کړو له سرپرست وزيرې پوهنوال دوکتور فريده مومند. علمي معين پوهنمل ديپلوم 
انجنير عبدالتواب بالاکرزی. مالي او اداري رئیس احمد طارق صدیقي. د ننگرهار پوهنتون رئیس؛ 
د پوهنځيو رييسانو او استادانو څخه مننه کوم چې د کتابونو د چاپ لړۍ يې هڅولې او مرسته يې 
ورسره کړې ده. د دغه کتاب له مؤلف څخه ډېر منندوی يم او ستاينه يې کوم» چې خپل د کلونو- 
کلونو زیار يې په وړیا توگه گرانو محصلینو ته وړاندې کړ. 

همدارنگه د دفتر له همکارانو هر يو حکمت الله عزيز فهيم حبيبي او فضل الرحیم بريال څخه هم 
مننه کوم چې د کتابونو د چاپ په برخه کې یې نه ستړې کیدونکې هلې ځلې کړې دي. 

ډاکتر يحیی وردک. د لوړو زده کړو وزارت سلاکار 

کابل. می ۲۰٠۷‏ 

ده و ۴۳۰ 

ایميل: 06. 31203016 9 01 160000 


د مولف خبری: 

بازارموندنه له پخوا زمانی څخه د انسانانو ترمنځ وجود درلود خو دوخت په اږدو کی مختلف شکلونه 
اختيار کړیدی په اولو وختو کی ساده شکل درلود په هر طريقه چی جنس په جنس تبادله روانه وه هغه 
وخت دخلکو سره کافی پوهه موجوده نه وه او مارکیتنګ چا دعلم په صفت نه پیژنده بازارموندنی ښی 
پرمخ تللی شکل نړی ته یوه نوی راغلی فن ده پخوا تولید په ټیټه کچه کیده او کم خلک کاراوبار کاوه او 
دتولیداتو په خرڅلاو کی هم دخلکو سره کومی ستونزی نه وی. خو هغه وخت چی په نولسمه پیړی کی 
صنعتی انقلاب رامنځ ته شوی ورسره سم د صنعتی او غیر صنعتی تولیداتو د تولید سطح اوچته شوه دنړی 
دخرڅلاو سوړ مارکیټ په تود مارکیټ بدل شو دا وخت خلک دخپلو محصولاتو دخرڅلاو له ستونزی سره 
مخامخ شول دوی دخپل مشکل دحل په موخه د مشتریانو تقاضا مطالعه کړه په مشتریانو تاثیر اچوونکی 
فکتورونه چی مطالعه کړل دوی پیدا کړه چی تولیدات یواځی د تولید د ساحی لپاره نه بلکه هغه خلک چی 
د تولید د ساحی څخه لری دی هم دوی تولید ته اړتیا لری له دی وروسته بازارموندنه خپل د تکامل لړی 
په چټکی سره پیل کړه او دوخت په تیریدو سره تر نن پرمخ تللی حالت ته راورسیده. 


افغانستان یو کرنیز هیواد دی د )١٠٠۲۰٠٠٢۱٢١(‏ کال د احصایی له مخی کرنه د هیواد په داخلی نا خالصه 
عاید کی م2896 رول لری چی په دغه سکتور کی تخمین 609۹6 خلک مصروفیت لری په کال 
)٠٠٠٠۲۰١٢١۱١٢(‏ کی د افغانستان د قانوی صادارتو انداره ۵۰۳۳ ( میلیون دالر وو چی د صادراتو) م496 
عمده برخه یی قالین» وچی میوی 27۹6 طبی بوټی 1096 وړی 896 تازه میوی 7۹6 پوستکی 696 او 
نور مواد 46 تشکیلوی. 


افغانستان په کرنه کی زیات متکی دی زیاته اتکا په غلو دانو باندی کیږی کوم چی په کال ٠٠٠٠٠٠١١١١‏ 
غلی دانی د مارکیټ ۴ 77١‏ برخه تشکیلوی» میوه جات» سبزیجات» اود حیوانی تولیدات دهیواد مهم 
۹ ادی برخه دم کب یی 


مارکیټ کی د افغانی تولیداتو لپاره خاصتآً وچو میوو او مغزیاتو لپاره قوی تقاضا شتون لری د افغانستان 
د تولیداتو مارکیټ د تجارت په ساحه کی نسبت نورو هیوادونو ته ډیر له موسمی مسایلو سره مخامخ دی 
یعنی د کال په اږدو کی خپل محصول په مسلسل ډول نشی عرضه کولای او همدارنګه افغانی صادارتی 
ټوکی باید د (۷۷۲0) څخه چی یو با اعتیباره بین المللی تجارتی موسسه ده صحی تصدیق ترلاسه کړی 
ترڅو عربی او اروپایی مارکیټونو ته لاره پیدا کړی. 


متاسفانه مونږ د هیواد د ننه جغرافیوی موقیعت» پیچومو او لازم ترانسپورتی سهولتونه د نه موجودیت له 
کبله ډیری ستونزی لرو زمونږ هیواد د پاکستان سره د تورخم بندر» سپین بولدک بندرونه له ایران سره د 
اسلام قلعه بندر» له تاجکستان سره د شیرخان بندر» له ازبکستان سره د حیرتان بندر او له ترکمنستان د 
تروغنډی بندر سره ګډ پولی لرو. 

افغانستان ګډ شمیر هیوادونو سره لکه پاکستان» هند جاپان» امریکاء خلیج هیوادونه ایران او منځنی آسیا 
هیوادونو سره تجارتی اړیکی لری. قوی تجارتی اړیکی زمونږ پاکستان هیواد سره دی چی ددغه هیواد 
څخه مونږ وړه» وریجی» غوړی» سمنته ادویه جات او نور شیان واردو او زمونږ صادرات ذکر شوی 


هیوادونو ته انګور» ممیز. بادام» پسته. تازه او وچ سبزیجات». څارویو پوستکی او دولمی قالین. قرقل 
پوستکی » طبی ادویه جات او داسی نور شیان تشکیلوی. 


لکه چی لیدل کیږی افغانستان له اتو لارو څخه دا اوسپنی پټلی دتیريدو امکانات لری چی د تجارتی او 
اقتصادی له لحاظ ډیری ارزښت لری لکه: 


3- د بدخشان له لیاری چین هیواد ته 

2- دتورخم له لیاری پاکستان هیواد ته 

3- دخوست له لیاری کوهاټ ته 

4 دکندهار له لیاری کویټی ته 

5- دنیمروز له لیاری زاهدان ایران ته 

6- دهرات له لیاری مشهد ښارته 

7- د مزارشریف له لیاری ترمز ښار ازبکستان هیواد ته 
8- د شیر خان بندر له لیاری تاجکستان هیواد ته 


چی ددغه پټلیو په تمدیدو سره زمونږ تجارتی ستونزی تر زیات ممکن حد پوری مرفوع کیږی. 


په درناوی 


پوهاند محمد طیب 


بسم الله الرحمن الرحیم 


دمننی څرګندونه:- 
هیڅ کتاب يواځي د مولف په هلوځلو سرته نه رسیږی بلکه د علمی همکارانو باارزښته علمی او 
اکادمیک مرستی په نتیجه دکتاب علمی وزن او مسلکی موثریت پراختیا مومی او معیاری 
خصوصیتونه پيدا کوی ددغه کتاب په تکمیلولو کی د کرنيز اقتصاد او توسعی دديپارتمنت 
استادان. دکرنی د پوهنځي اداری او علمی هیات مسلکی علمی همکاری د یادولو ور دی. 
غواړم چی د ښاغلی پوهاند محمد اشرف «یادګارۍ د کابل پوهنتون د اقتصاد دپوهنځي ریس او 
ښاغلی پوهندوی دوکتور غلام نبی سیدی «بلوچ؛ څخه چی د کتاب په مسلکی برخه کی ماسره 
همکاری کړیدی اوددوی د مسلکی معلوماتو په اساس په کتاب کی د مسلکی معلوماتو په برخه 
کی په کافی اندازه مثبت بدلون راغلی دی دزړه له تله مننه وکړم. 
دغه کتاب چی پنځه لس څپرکی لری او دسلو جدولونواو ګرافونو څخه زیات پکی لیکل شویدی د 
سحوشک- همازد دښاواصشداآقل واه مان مک شو 
میاخيل دکتاب په ټایپ کی د مخلصانه هلو ځلو په نتيجه کی د اکمال مرحلی ته ورسيده غواړم 
دهغو څخه دزړه له کومی د مننی څرګندونه وکړم. 
د افغان ماشومانو لپاره د جرمني کميټې /60716٥-٥21:36527(‏ او د هغه له مشر ډاکتر ابروس 
څخه مننه کوم چې زما اب د چاپ مالي لګښت یې پر غاړه واخيست همداراز له ښاغلي 
ډاکتر یحیی وردګ څخه هم مننه کوم چې د دې کتاب د چاپ لپاره یې زمینه برابره کړېده. 
دغه کتاب چی دکرنيزو تولیداتو د بازارموندنی په نوم یادیږی دمسلکی معلوماتو په وړاندی 
کولو سره د مارکټنګ د خدماتو او وظایفو په مورد. دعرضی اوتقاضا په مورد. دمحصولاتو د 
خرڅلاو د چینلونو په مورد. اوهمدارنګه دمحلی ملی او بين المللی مارکيټونو دشرايط په اړوند 
چی محققين. محصلینو. مولدينو او تاجرانو لپاره یو ښه رهنمود ګڼل کیږی او همدارنګه د 
افغانستان دميوه جاتو د مارګيټنګ په اړوند چلینجونه او د حل لیاری پکی څیړل شويدۍ محترم 
وطنوالو ته وړاندی کړم امیدوار یم چی ددی کتاب په مرسته وکولالی شی خپل مسلکی مشکل تر 
یوه حده پوری حل کړی. 
په درناوی 
الحاح پوهاند محمد طيب 
دکرنی د پوهنځی د کرنيز اقتصاد او توسعی دديپارتمنت استاد 


بسم الله الرحمن الرحیم 
شرب 
کتاب تحت عنوان «دگرنیزومحصولات مارکټنګ اثرمحترم پوهاند محمد طيب استاد 
دببارکمنټ اقتصاه زراعقي پوهنعي زراعت پوهدتون تنګرهاركداز مِتايع مفثبرملني و کارهاي 
تحقيقاتي خودشان سرچشمه ګرفته است وبراي اینکه در بخش بازاریابي محصولات زراعني 
کارمیکند یک رهنمود قوي ومطمين ميباشد. 
مولف این اثر که قبلاً مدت هفت سال بصورت عملي در بخش مارکټنګ محصولات زراعتي 
ریاست کوپراتیف هاي وزارت زراعت کار کرده است وازمدت سي سال به اينطرف در تدریس 
مضمون مارکټنک محصولات زراعتي درپوهنځي زراعت پوهنتون ننګرهارمصروف تدریس 
میباشد . ودر این بخش مقاله هاي علمي و پروژه هاي تحقیقاتي و کتب درسیمضمون مارکټنک 
محصولات زراعتي را براي لیسه هاي زراعت و انستیتوت هاي زراعت افغانستان تالیف نموده 
ات جداقابل تقدرميباشد: 
موصوف در بخش مارکټنګ محصولات زراعتي اعضاي کوپراتیف ها تجربه کافي دارد واز پرابلم 
هایکه در مورد فروش محصولات اعضاي کوپراتیف هاواستفاده جوي هایکه از طرف دلالان 
وکمیشن کاران درين عرصه وحود داکشهايټ عملا آنا احساس نموده و آګاهي دارد وراهاي حل 
همچوپروبلم ها را بصورت عملي در این اثر علمي پیشنهاد نموده است. 
تدریس این مضمون که در پنج رشته صنف چهارم پوهنځي زراعت تدریس مي ګردداهمیت آنرا 
خوبترمنعکس ميسازد و براي محقیقین. اهل مسلک. باغداران و محصلین یک رهنلمود خوب 
بحساب میرود. 
دراخیرتالیف این کتاب را براي محترم پوهاندمحمد طيب تبریک ګفته و در آينده در راه خدمت 


به وطن موفقیت هاي مزيد از خد اوندمتعال برایش خواهانم. 


بااحترام 


بسم الله الرحمن الرحیم 


اهمیت بازاریابي محصولات زراعتي در حيات اقتصادي دهاقين مولدين محصولات زراعتي از 
اهمیت خاص برخورداراست. تا زمانیکه دهاقین بازار فروش مناسب نداشته باشندنمیتوانند 
محصولات خودرا به نرخ مناسب بفروش رسانند. 
عدم موجودیت ذخیره ځخانه ها. دستګاهاي پروسس محصولات زراعتي. عدم آشناي زارعين با 
مسایل بازاریايي.و عدم آګاهي از تقاضاي مصرف کننده ګان در مارکیټ هاي داخلي و خارجي. 
پاین بودن کیفیت محصولات از لحاظ رنګ. شکل. قواره. درجه پختګي و صحي بودن آن از جمله 
عواملي اند که موجب پاين آمدن نرځ آن در مارکیټ مي ګردد. ثږ 
دراین کتاب بالاي پرابلم هاي موجود در ساحه بازاریابي و راه هاي حل آن بصورت همه جانبه 
روشني انداخته شده است مساعد ساختن زمینه بازاریابي محصولات زراعتيبراي مولدین ميوه 
جات که از جمله اقلام مهم صادراتي کشور ما محسوب ميګرددو همچنان بلند بردن مهارت 
مسلکي تولید کنندګان محصولات زراعتي و جلب توجه دولت در امر استحکام بخشیدن بنيه 
مالیوتخنیکي مولدين محصولات زراعنییک امر ضروري پنداشته شده تا ازین طریق بنياد 
اقتصادي زارعین کشورقوي و مستحکم ګرده.اقلیم ګواراي افغانستان در تولید ميوه جات 
خوش ذایقه و سبزیجات باکیفیت رول مثمر دارد و در موجودیت دستګاهاي پروسس میوه جات 
سبزيجات مطابق معيار هاي بين المللي زمينه صادرات ميوجات و سبزيجات ما را به 
ارګشباو امای ساعممارق - 
تالیف این کناب خت يک رغتما رای مخصاس پوهتی فاى زراضتاواقتصاد وکسانیکه با 
مسایل بازاربابي محصولات زراعتي سروکاردارند مهم بوده که در متن آن موضوعات مربوط به 
مسايل بازاریابي از نقطه تولید شروع الي نقطه آخر استهلاگ,مصرف کنندګان کافي و دلچسپ 
ارايه نديد اسټ 
امشغان تالف اس تاپ را به عمولفټران محترم پوهاند محمد طيب استاد ديپارمنت اقتصاد 
زراعتي و توسعه پوهنځي زراعت تبریک ګفته از خداوند برایش موفقیت هاي مزید آرزومي کنم. 
بااحترام 
پوهندوي دو کتورغلام ښبي(سيد ي بلوچ 
اښتاة ديپارتمنت اقتصاد زراعتي پوهنځي زراعت پوهنتون ننګرهار 


سرير 4 

افغانستان یو کرنیز هيواد دی چې ۸ 0 وګړي یې په کرنه بوخت دي. او کرنیز سکتور په ملي 
اقتصاد کې ستره ونډه لري چې په اټکلي ډول ۳۰ ناخالص ملي عاید د دې سکتور څخه للس ته 
راځي. په دې هېواد کې د کرنیزو محصولاتو کرل په عنعنوي توګه جريان لري. او د يو واحد 
توليدي سکتور څخه د نورو هیوادونو په پرتله کم حاصل ترللسه کېږي چې سمون ته یې ځانګړي 
پاملرنه په کار ده. 


زمونږ بزګران د غذایې موادو په تولید بوخت دي. مګر متأسفانه دوی په خپله د غذايي موادو له 
کمښت. سؤ تغذیې. ناروغۍ. بې سوادۍ او نورو ډول ډول ستونزو سره مخامخ دي. پورتنۍ 
فکتورونه زمونر پر ملي اقتصاد ناوړه اغیزه لري او د ټولنیزې ودې او پرمختګ په مقابل کې خنډ 
ګرځي. له دوی سره مازاد توليد ډیر لړ او یا د نشت سره برابر دی. او د مارکیټ له چارو بې خبره 
پاتي دی. ځینې بزګران د خپلې انفرادي پانګې د لرلو له کبله ښايي ډیر غوره حاصل لاس ته راوړي 
دا چې دوی په څه ډول حاصل په عاید بدلوي او په کوم مارکیټ کې يې څه وخت او په څه نرخ 
پلورلی شي. دا خبره د هغوی له مسلکي پوهې څخه لرې ده. 


یې کله چې اند ازه د عرضې په مارکیت کې نزول وکړي. په لوړه به خرڅوي. 


زمونږ ميوه جات چې ګاوندیو هیوادونوته صادریږي. هلته بيا له سره بسته بندي کېږي او په 
بارجامو کې د خپل هیواد نوم ورباندې ليکي او د هغوی د تولید په نوم خارجې مارکيټونو ته 
صادريږي. زمونږ ځینې سبزیجات کله یې چې په مارکیټ کې د عرضې اندازه زیاته شي. او نرخ 
نزولي حالت غوره کړي. ګاوندیو هیوادوته په قاچاقې شکل وړل کېږي. او د تقاضاً د زیاتوالي په 
وخت کې بیر ته افغانستان ته واردیږي. او درې چنده زیات پر موږ بېر ته پلورل کېږي. 


په هیوادکې د سبزیجاتو او ميوه جاتو د پروسیس د دستګاه د زوړوالي او نشت والي له کبله 
محصول په ډیر تیټ نرخ خرڅیږي. او کله کله خوسا کېږي. د مثال په توګه ځينې وخت د یو من 
رومي بانجانو نرځ د جلال آباد په مارکیت کې ٠‏ افغانۍ او کله چې د عرضې اندازه کمیږي. یو 
من تر ۴۰۰ افغانيو پورې پلورل کېږي چې ستر توپیرونه په نرخونو کې ژور فکر او کارې عمل ته 
ضرورت لري. دا ستونزې باید حل شي تر څو د مولدينو په اقتصادي حالت کې بدلون راشي او په 


۷ 


تنیجه کې په ملي عاید کې مثبت تحول او تکنالوژيکي بدلون رامنځ ته کړئ. چې دا کار د ميوې 
د بازار موندنې په چارو کې د مولدینو او مصرفوونکو لپاره مسلکي روزنې او عملي ښودنې ته 
ضرورت لري. 


محصول لپاره په خارجي مارکیټ کې مناسب بازار پيدا کړي. 


د افغانستان ميوه جات په طبعي ډول فوق العاده خوند لري او د میوې د پروسیس په دستګاووکې 
تخنیکې اصلاحات راوستل. د بين المللی معيارونو پر اساس سورت او بسته بندي کوي او د 
افغاني ميوه‌جاتو لپاره په بین المللي دند ازټونو کې ځای پیدا کوي چې خارجې مارکيټونه له 
افغاني ميوه جاتو سره آشنا شي. او د مولدینو لپاره د بازار د تقاضاً په باب مسلکي کورسونو 
ابیحادول او داسې نور مثبت اقدامات هغه عوامل دي چې د هيواد ميوه حات په بین المللي 
مارگيټوکې د نورو هیوادو له ميوه جاتو سره سیالي کولای شي او دا ډول بریا زمونږ پر ملي 
اقتصاد باندې فوق العاده مثبت تأثیر کوي. 


په درناوې 


د ننګرهار پوهنتتون د کرنې پوهنځي د کرنیز اقتصاد او توسعې څانګې استاد 


عمومي معلومات 
-١‏ عمومي معلومات 
- د مولد لور 
- دمصرفکونکي له نظره 
-٢‏ د کرنیزو د مارکنینګ موثریت 
-اقتصادي موتثریت 
-تخليکي موثریت 
۳- د کرنيزو محصولاتو د مصرف کونکي خصوصيات 
۴- د کرنيزو محصولاتو مولدین 
۵ -مولدين او د کرنیزو محصولاتو مارکتینګ 
۶ دمارکتینګ پروسه پرمصرف. پیچلي او ګټور 
۷- د کرنيزو محصولانو د مارکتنګ طبقه بندي 
۸ - قانوني مارکيتونه او د مارکیټ اصول 
-٩‏ کرنيزو محصولانو په اړوند مشکلات او د حل لياري 


دوهم فصل 


دمارکيټنګ خدمات او وظایف 


۵ -د محصولاتو سورت. درجه بندي. او لیبل 
۶-د محصولانو دخيره 


١-تاجران‏ 
- عمده فروشان 


- پرجون فروشان 


١١ ۳٣ 


٢ 


-٢‏ دلالان 
-بروکران 
- کمیشنکاران 
۳- محتکرين 
۴- پروسس کوونکي 
۵- تسهيلاتي موسسي 
۶ د مارکټنګ تشکیيلات 
- محلي مارکيټونه 
- مرکزي عمده فروشي مارکيټونه 
- دوهمي مرکزي عمده فروشي مارکيټونه 
کړنېز کويراتيف فا زکېټونه 
: فا 
عرضه او تقاضا 
الف عرضه 50606 
-١‏ دعرضي تعریف 
-٢‏ دعرضي قانون 
۳- دعرضي جدول 
۴ دعرضي منحني 
۵- دعرضی د قانون غينی استتنات 
1 اپ مق داو عرضه کي بدلون 
۷ - دعرضي د بدلون عوامل 
۸ -عرضه د ارتجاعيت له پلوه 
۹ -دعرضي د زیاتوالي او کموالي عوامل 
٠‏ -دعرضي او تقاضا تاثيرات په نرخ معادل باندي 
١‏ په نرځ معادل باندي د عرضي او تقاضا دواړه د بدلون تاثیرات 
ب- تقاضا 060030۱0 
١-د‏ تقاضا تعريف 
٢-د‏ تقاضا قانون 
۳ -د تقاضا جدول 
۴ تقاضا منحنی 
۵ -د تقاضا د قانون ځيني استمٌنأت 


۴۰ ٢۲ 


۶ تقاضا بدلون 
۷ -د تقاضا د ارتجاعيت ډولونه 
ج- د مارکيت تعادل او دعرضي او تقاضا ارتجاعیت 
-١‏ د مارکيت تعادل 
-٢‏ د عرضي او تقاضا بدلون رخ معادل باندي 
۳ هغه عوامل چي د عرضي او تقاضا دبدلون سبب کيږي 
۴ -دعرضي او تقاضا جدول او منحني 
۵ -د ارتجاعيت ډولونه 
۶ هغه عوامل چي د تقاضا او نرخ معکوسوالي سبب کیږي 
۷ -د ګټي زیاتوالي په غیرمحدود توليدي عواملو کي 
١٥6 ۳٥۲35 -‏ 
۸88٥8316 06300 -‏ محموعی تقاضا 
٤٣ -‏ 1061 : 
- اوله. دوهمه. او دریمه فرضيه 
٥٥٣١٤٩ ٥٢٣١٣٣ -‏ دخيروي ښخ 
- منفی علامه 5108 ٥١83116‏ 
- مختلط ارتجاعیت او د عاید ارتجاعیت 
- دانګلز د استهلاک قانون 
-دغذايي توليداتوعرضه 


دعرضی او تقاضا ارتحاعيت 


-١‏ د ارتجاعیت تيوري 

-٢‏ د ارتجاعيت ډولونه 

-٣‏ د ارتجاعيت تقاضا ډولونه 

ارتجاعي تقاضا د رخ په اساس 

نا ماو اغا دغايد هاسااسږ 

: -دعرضي ارتجاعیت دنرڅ په اساس 
۵ مختلط ارتجاعیت 

۶- د ارتجاعيت محاسبه په غيرد فیصد 
۷ - مکمل ارتجاعي تقاضا 

۸ مکمل غیر ارتجاعي تقاضا 


۶۳٣-۸۱ 


-٩‏ د ارتجاعیت په مورد محاسبي او جدولونه 


نرخونه 
١‏ - په مارکتننگ کی د نرځونواساسی دندي 
-٢‏ د نرځونو نوسانات : 
- موسمی نوسانات 
-دورائی نوساتات 
یالت وباناټ 
-٢‏ د نرځونو تحليل 
۴ - هغه فکتورونه چي د نرځونو په ټاکنه کي رول لوبوي 
۵ - داخلي عوامي چي د نرخونو په ټاکنه کي رول لري 
۶ خارجي عوامل چي د نرخونو په ټاکنه کي رول لوبوي 
"مار کيټ كقاثيا 
- رقابتي مصارف. نرخ او فرمایشونه 
-٧‏ د نرخ ګزاري اصول او طريقه 
- د نرخ ټاکنه دمصارفو په اساس 
- د نرخ ټاکنه د مشتري د تقاضا په اساس 
-ال نرخ ټاکنه د جنس د ارزښت په اساس 
- د رخ ټاکنه د رقابت په اساس 


۳ -د دخيري مصرف 

۴ متفرقه مصارف 

۵ - دعمده فروشان او پرجون فروشان مصارف او ګڼه 

۶ هغه عوامل چی دمارکتنگ په مصارفو باندی اغيزه کوی 

۸ -د مولد . پرچون فروش او مصارف مارکتنگ برخه په جنس کي معلومول 


۸۲ ٢ 


٢٣٩-١ ۴ 


اتم فصل 
د کوپراتیفونو د کرنیزو محصولانو بازاریابي د يوغه 

١-د‏ کوپراتيف د مارکتنګ ساحه 
-٢‏ د کرنيز کوپراتيف مارکتننگ هدفونه 
۳ -کرنیز کوپراتیف مارکتنګ ته ضرورت 
۴ هغه عوامل چي د کرنیز کوپراتیف مارکتنگ د تاسیس سبب کیږي 
۵ موفق او بریالي کرنیز کوپراتیف مارکتنگ څه کارونو ته ضرورت لري 
۶هد دنز ړاعبارکنګ مده فعالیتونه 
: لام سپارښت د یوسالم کوپراتیف لپاره 

نهم فصل 


دکرنيزو محصولانو دخرڅلاو پروسه ۱۰۹١-١۱‏ 


١-د‏ بازارموندنی دنده 

وه: 

۷ خرحارو هم علم دي او هم قِن 

۴ -د خرڅلاو مهارتونه 

۵-د خرڅلاو طريقي او تخنیک 
۶-د خرڅلاو ډولونه 

۷ مشتري څوک دي 

۸ پلورلو د پراختیا هدف 

۹-د سودا پلورني مهارت او شرابط 
٠‏ -د پلورنکی مشخص او صاف 
١١-د‏ 171717034 


د مارکيټنګ ماحول او طبقه بندي 3131 
٢‏ مايکرو محيطل ٥/٥1) ٥6 ٧۷/0٧١٤‏ 
: کمپني 


- د خامو موادو عرضه کونکي 


۳ 


1 
٢ 
۳ 
۴ 
۵ 


۶ 
۷ 
۸ 
: 


د مارکننګگ منځګړي 
د مشتريانو مارکیت 
رقابت کونکي 
عامه خلک 
ماکرو محیط ٥۷٥٧٣٥٩٧ ٧۷/۲٨٧١‏ 
د موګرافي 
اقتصادي محيط 
ووه 
تکنالوژي مخبط 
ادي معط 


کلتوري محيط 


یوولسم فصل 
دمارکيټنګ اطلاعات او تبلیغات 

دمارکټنگ اطلاعات او تبلیغات هدف 
-دتبلیغات دري عمده رول 
-د تبليغ محتویات 
تبلیغاتی کانالونه 
-د انشتهاراتواقت پمارټ کي 

مولد ینو لپاره : 

پرچون فروشانو لپاره 

مستهلیکیينو لپاره 
د مارکيټي اشتهاراتو انتقال او حدود 
-د اشتهاراتو ډولونه 
-د اشتهاراتو وسايل 
-د اشتهارانو د پيغام ترتیبول 


نز - يه 


نړیوال تحارت ۱۵۳-۲ 
د نړیوال تجارت تعریف او پېژندنه 
٢‏ -د تجارت ډولونه 
داخلي تجارت 
: شار اك 
- ل 23 
- واردات 
۳ په بهرنيوهيوادونو کي د اجناسو د خرڅولو طريقي 
اشتهار 
-- سفري نمايندګان 
بهرني اجنسي 
۴ په بهرنيو هيوادونو کي دڅانګي تاسیسول 
۵ په خارجي تجارت کي د نرخونو ډولونه 
۶- تقاضا ارتجاعیت او په صادراتي عایداتو کي د احتکار نه موجودیت 
۷ -نړیوال تجارت او اقتصادي پراختيا 
۸ -د پرمختيايي هيوادونو لپاره د صادراتو اهمیت 
۹-د نړیوال تجارت اهمیت په اقتصادي پرمختګ کي 
٠‏ په پرمختګ کي د تجارت سهم 
١-د‏ خارجي تجارت رول په ملي اقتصاد کي 
پز غړیزال مجارت سيانتونه 
۳و نړیوال تجارت ګټي 
۴ د نړیوال تجارت زیانونه 


د یارلسم فصل 
د افغانستان د کرنیزو محصولاتو صادرات قغ نو 
١-د‏ افغانستان صادرات د ۱۳۸۶-۱۳۹۰کال پوری 
٢-د‏ افغانستان میاشت: : واردات ۱۳۹۰ - ۱۳۸١‏ کلونو کي 
٢-د‏ افغانستان وارداتو ته یوه لنډه کتنه 
۴ -شل عمده وارداتي اقلام 
۵ -د ګمرکونو څخه سوداګريزو بهیر 


۶-کرنيز صادرات او واردات د ګمرک په اساس 
- دکندز د ګمرک څخه صادرات او واردات 
- د مزار د ګمرک څخه صادرات او واردات 
٢٢‏ اندځوي د ګمرک څخه صادرات او واردات 
- دهرات د ګمرک څخه صادرات او واردات 
- دکندهار د ګمرک څخه صادرات او واردات 
- د کابل د ګمرک څخه صادرات او واردات 
- د کابل د هوایۍ ډګر د ګمرک څخه صادرات او واردات 
چا الغ صادزات ارراروانټ 
٧-د‏ جغرافبي له نظره د افغانستان تحارت 
-٨‏ د مشخصو هیوادونو سره کرنیز تجارت 
څوارلسم فصل 

د افغانستان د کرنیز تجارتي جریان 
١-د‏ افغانستان کرنيز محصولاتو صادرات 
٢-د‏ افغانستنان واردات 
٣-د‏ ګمرکونو څخه سوداګریز بهير 
۴ -کرنيز صادرات او واردات د ګمرک په اساس 
۵ دجغرافیی له نظره د افغانستان تجارت 
۶ مشخصو هیوادونو څخه کرنیز تجارت 


د نړي تجارتي سازمان ۱/۲0۰ 
-دري نړیوال اقتصادي سازمانونه 
2 نړیوال بانک(۷/8 )8٩0,‏ 
: د پيسونړیوال صندق( ۱٣۴‏ 
: د سوداګري نړیوال سازمان(۷۷۲0) 
-٢‏ سوداګري نړیوال سازمان 
۳ -د سوداګري نړيوال سازمان د جوړښت تاريخي پړاونه 
۴و في او سوداګري عمومي تړون او موافقت نامه ګاټ (6۸77) 
۵ -د سوداګري نړیوال سازمان سره د افغانستان پیوستون پړاو 
۶ سوداګري په نړیوال سازمان کي د افغانستان د غړيتوب فرصتونو ګټي 


۱۷١۰-٨۸ 


۱۹۹١-٢۵ 


بسم الله الرحمن الرحیم 
لوسرې نصل 
عمسومی ملو مات 


-١‏ مارک :ټول اقتتصادي فعالیتونه چي دجنس په اړوند دتولید دنقطي څخه « فارمونه او فابریکي) څخه شروع 
کيږي او اخرین مستهلک ته رسيږي دمارکيټنګ څخه عبارت دي. 

-٢‏ مارک ټفت:عبارت دجنس دانتقال څخه دي چي دتولید دنقطي څخه شروع کيږي په معين وخت په مطلوب شکل 
اومعین نر مصرف کوونکي ته رسیږي. 

مارکیټ:عبارت دهغه ځاي څخه دي چي پلورونکي او اخیستونکي دخريد اوفروش په اړوند یوبل سره ملاقات کوي او 
فیصلي ته رسیږي 

دبازاریايې دساضې فعالیت:جمع اوري دمعلوماتو او تحلیل دبازار مخکي ددي څخه چي عرضه کونکي جنس بازارته 
عرضه کړي په لاتدي موضوعاتو کي باید معلومات ترلاسه کړي. 

الف: دترشونو په اړوند معلومات دیخوانې ترطونو په ملاظ تصبیم نیولې نوښې: 

-١‏ کوم محصول باید تولید شي؟ 

۲ څه وخت نبات وکرل شي؟ 

۳- کوم مارکیټ لپاره وکرل شي؟ 

۴- څه وخت جنس مارکیټ ته عرضه شي؟ 

۵- په کوم شکل جنس مارکیټ ته عرضه شي؟ 

ب: عرضه کولکې دغرشلاو دکانالونو په اړوند معلومات ترلاسه کړي: 

ټول محصولات په مختلفو چینلونو دتولید دنقطي څخه تر اخرین مصرف کونکي پوري خپل مراحل تیروي ځيني 
چینلونه لنډ ځيني پیچلي او ځيني اوږده مراحل لري جنس په لاتدي چینلونو مصرف کونکي ته رسیږي. 

-١‏ دمولد څخه مستقيم مصرف کونکي ته 

-٢‏ دمولد څخه پرچون فروش او دهغه څخه مصرف کونکي ته 

۳- دمولد څخه عمده فروش بيا پرچون فروش او باللخره مصرف کونکي ته 

۴- دمولد څخه نماینده دعمده فروش. بيا عمده فروش. بيا پرچون فروش او په اخر کي مصرف کونکي ته 

۵-دمولد څخه دستګاه پروسس ته. بيا خارجي مارکيټونو ته . عمده فروشُ ته . پرچون فروش ته . او مصرف کونکي ته 


او همدارنګه جنس په ځینو نورو چینلونوکي هم وړاندي کيداي شي لکه: 

١‏ مولد خپل جنس محلي مارکيټونو کي خرڅوي 

٢‏ مولد خپل جنس کمیشن کارانو باندي خرڅوي 

۳ مولد خپل جنس عمده مارکيټونو باندي خرڅوي 

۴- مولد خپل جنس دستګاه دپروسس باندي خرڅوي 

دبازاریایې اشمیت دمصرت کونکې اومولیدنو ل» نظره: 

مصرف کونکې :مصرف کونکي په ښارونو کي په مختلفو وظایفو مصروفیت لري ځيني ددولت مامورين دي. ځيني 
دوکانداران دي. په تخنيکي مسایلو مصروف دي او ځيني نور مختلف وظایف سرته رسوي دوي دنورو مصرفو 
کونکو په شان ډوډي . وریجي. چاي. بوره اونورو شيانو ته ضرورت لري او دمصروفیت له کبله دوي وخت نلري چي 
دغذایی مواد داخیستو په خاطرخپله وظيفه پریږدي او دښار څخه شل کیلومتره لري توليدي ساحي ته لاړشي او دهغه 
ځاي څخه غوړي. صابون. چاي. بوره اونور ضرورتونه رفع کړي. 

مولدين:دمولدینو لپاره مارکيټنګ په دي خاطر اهمیت لري چي که چيري خپل محصولات مارکیټ ته عرضه نکړي 
ددوي محصولات په کلي اوبانډوکي چه هلته ټول مولدين اوسيږي او ددغه اجناسو لپاره تقاضا وحود نلري بنا جنس 
هلته نه خرڅيږي او دوي مجبوردي چي خپل جنس مارکیټ ته راوړي چیرته چي مصرف کونکي شتون لري چي داکار 
هم دمولد په ګټه اوهم دمصرف کونکي په ګټه تمامیږي. 

دستدلیکنو دتاضا انعکاس جولدینو ته: 

دمصرف کونکو تقاضا مولدينو لپاره درهنما حيثیت لري چي خپل توليدي پلانونه د مصرف کونکي په خوښه ترتیب 
کړي چي داکار دمارکيټنګ اساس او بنياد تشکیلوي مثلا که چیري مونږ دبازار څخه یوه قطي دمومن غوړي اخلو 
داپه دي معني ده چي مونږد مومن د غوړیو فابریکي ته د یو قطي غوړيو د تولید فرمایش په اینده کال کي ورکوو 
ځکه چي مصرف کونکي دپرچون فروشانو څخه غوړي ترلاسه کوي او پرچون فروشان دعمده فروشانو څخه او عمده 
فروشانو. دغوړیو دفابریکی څخه هرکال دمصرف کونکي دتقاضا په اساس چی دغه تقاضا دپرچون فروشانوله طرفه 


چي د کال په اوږدوکي ثبت کړي دي صورت نیسي. 


مارکټک یوه سطې موله. اوکټوره یروسه ده: 

الف: مارکيټنګ پيچلي پروسه ده هغه کسان چي دمارکيټنګ په چینلونو کي کارکوي باید پوه شي چي 
١‏ څه تولید کړي؟ 

۲ دوم مارکیټ لپاره يي تولید کړي؟ 

۲ په کوم شکل بي عرضه کړي؟ 

۴ څه وخت يي عرضه کړي؟ 

۵- دنرخونو په اړوند معلومات ولري؟ 

۶ دمارکيټنګ دظرفیت په باره کي معلومات ولري؟ 

۷- دنورو توليدي دستګاوو او فارمونو په باره کي معلومات ولري 

۸- دتوليدي دستګاه او مارکیټ دفاصلي په باره کي معلومات 

-٩‏ دخلکو دعاداتو. کلتور. عقيدي. او عوایدو په اړوند معلومات ولري 

٠-دعرضه‏ کونکي دساحي د توليدي ظرفیت په باره کي معلومات ولري 

-١‏ دعرضي او تقاضا په اصولو پوهه ولري 

-"٢‏ دګمرکي مقرراتو او بین المللي ما رکيټونود اصولو په اړوند معلومات ولري 


ټب: مارکیټنکت یوه مولده یروسه ده: دمارکيټنګ په کانالونو کي چي دتوليد د نقطي څخه شروع او تراخري مستهلک 
پوري رسیږييوشمیر زیاتو کسانو لپاره دکار زمینه مساعدوي مثلا کمیشنکاران. ترانسپورتیشن اومخابراتي 
وسایل . پروسس کونکي. عمده فروشان. پرچون فروشان. دذخيري او ګودامونو لپاره ضرورت پيداکږي مثلا په 
امریکي کي ۱۶۰۰۰ تصدي دغذايي موادو دراټولولو وظیفه لري ۳١۰۰۰‏ دپروسس دستګاوي چي غذايي مواد 
پروسس کوي ۳۴۰۰۰۰ عمده فروشان ۳۲۵۰۰۰۰ پرچون فروشان چي په هره برخه کي په سلهاوکسان په کار مصروف 


دی او دخلکو لپاره دکارزمينه مساعدوی 


ج: مارکټکت یوه کټوره یروسه ده: 


کله چي جنس دتولید دساحي څخه د استهلاک ساحي ته انتقالیږي دجنس په توزيع کي څلور اساسي موضوعات ې 


-١‏ دمحل ګټورتوب 


٢‏ دوخت ګټورتوب 


۳- دشکل ګټورتوب 
۴ دملکیت ګټورتوب 


-١‏ همل ګټورتوب:دتولید په ساحه کي داستهلاک دنقطي په پرتله مقدار دتقاضا ډیر کم وي نولاژمه ده چي جنس 
هغه ځاي ته انتقال شي چي تقاضا ورته موجود وي مثلا خټکي په مزارشریف کي . انارېه کندهارکي. انګورپه 
کندهار. شمالي. اوهرات کي چي تولیدي ساحي دي دجلال اباد. بامیان» کنړ. لغمان اونورولیتونه په تناسب تقاضا 
ورته کم وي بنا جنس باید دتولید ساحي څخه استهلاک ساحي ته انتقال شي چي هلته ورته زیاته تقاضا موجوده ده 
چي داکار هم دمولد په ګټه اوهم دمصرف کونکي په ګڼټه ده. 


-٢‏ دوهف ګټورتوب:څرنګه چي کرنیز محصولات دکال په یو محدود زمان کي توليديږي اومارکیټ ته عرضه کیږي 
اودموسم په وخت مقدار دعرضي مارکیټ ته زیات صورت نيسي چي دنرخونو دتنزیل سبب ګيږي. ددي کار 
دمخنيوي په خاطر جنس باید په ګودامونو اویا ذخیره خانو کي ذخیره شي کله چي دجنس لپاره په مارکیټ کي 
دتقاضا پيدا شوه په تدريچ سره مارکیټ ته عرضه شي چي داکاریوطرف مصرف کونکي تقاضا ته مثبت ځواب وائي 
او له بله طرفه دنرخونو دنوساناتو څخه مخنيوي کوي. 

۳ - نکل کټورتوب: کله چي دحاصلاتو موسم نزولي حالت غوره کوي چي حتا دمارکیټ دانتقال مصارف هم نشي پوره 
کولاي نوېدي خاطر چي دمحصولاتو دضایعاتو اوخساراتو څخه مخنيویوشي نولاژمه ده چي میوه جات اوسبزیجات 
پروسس شي يعني په جوس. مرباء اچار. روب تبديل شي چه دغه کار دپروسس دستګاه دبرق ورسيږي نرخونه په تدريچ 
سره په موجودیت کي حتمي اوضروري دي چي په قوطیو اوبوتلونو کي ځاي پرځاي شي ترڅو دغه پروسس شوي اجناس په 
جذاب اوښکلي بارجامو. مرتبانونو. قوطیو او بوتلونو کي بسته بندي شي ښکلي لیبل په کي نصب شي چي دمصرف 
کونکي توجه ځاتنه جلب کړي او د کال په اوږدو کي دمصرف کونکي تقاضا ته مثبت ځواب ووايي. 

-٢‏ دمصرف کونکې حصوصيت:هغه کسان چي دمارکيټنګ په چینل کي کارکوي هغوي باید دمصرف کونکي په 
خصوصیاتو باندي پوه شي 

الت: دمصرت کونکو دشمیر په اړوند:باید معلومات ولري چي څومره کسان په ښارکي ژوند کوي پدي خاطر چي 
مصرف دنفوس یا مصرف کونکي د استهلاک منشأ ده تولید داستهلاګ په خاطر صورت نيسي که چيري مصرف یا 
استهلاک نه وي تولید مفهوم نلري پدي خاطرچي دمحصول دخرڅلاو امکانات پيداشي دنفوسو دشمیر په مورد چي 
په ښار کي څومره کسان ژوند کوي څومره خوراکي موادو ته ضرورت لري اوهمدارنګه دنفوسو دترکيب په اړوند 
«نارینه. ښځينه. ماشومان. ځوانان. لویان) دمعلوماتوجمع آوري ضروري امر ګڼل کیږي. 


ب: دهدشيې تثایدوکلتور اوعنعناتو په مورد ,علویات ولرې شې: 

-١‏ څوفیصده مسلمانان په ښارکي ژوند کوي 

۲- خُوفیصده هندوان په ښارکي ژوند کوي 

۳- څُوفیصده دنورومذ اهبو اوادیانو پیروان په ښارکي ژوند کوي. 

ج: دنقومو دتپیلو اوبلیتونو په مورد معلویات ولرې شې: 

١‏ څو فیصده پښتانه دي 

٢‏ څو فیصده ازبکان دي 

۳ څو فیصده بلوچان. پشه يي . اونورستانیان دي 

د: دښاري اوکلیوالې غصوصیتونو په مورد علومات:څرنګه چي دښاراوسیدونکي او دکلي خلک دلباس. خوراک 
اوسليقي سره څه ناڅه توپیر لري باید دهغوي دسلیقي او ذوق مطابق اجرات وشي. 


شم: ادنئفوسو داید يمه اړوند معلومات ولري: هغه کسان چي لوړ عاید لري دهغوي مصرف دخوراک اوپوشاک په لحاظ 


نظر هغو کسانو ته چي کم عاید لري زیات تفاوت اوتوپیر لیدل کیږي هغه کسان چي زیات عاید لري دهغوي کم فیصد دعاید 
په غذايي موادو مصرفيږي اوهغه کسان چي کم عاید لري دهغوي زیات فیصد دعاید په غذايي موادو مصرفیږي. 


و. دنفوسو سن یا دعېر ترکيټ:دنتاضا تنوع دنفوسو دعمر پوري څه ناڅه اړه لري مثلا ځوانان دسليقي په لحاظط 
ماشومان سره فرق کوي ماشومان دځوانانو په مقایسه دخوراکي شیانو په اړوند مختلف ذوق او اشتها لري ځوانان 
دتفريحي وسایلو په اړوند نظر ماشومانو ته کاملا فرق او توپیر لري. 

زا دنفوسو دمصرف طریقه: هغه کان چی زيات عايد لري دهغوي کم فیصد د عاید په غذاي موادو مصرفیږي 
اوزیات فیصد ددوي د عاید دلوکسو شیانو په خريداري مصرف کيږي اودکم عاید لرونکي کسانو زیاته فنیصدي 


دعاید او مصرف جدول په بختلفو جروپبونو غَي 
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دجدول په ملاحظه غریبي کورني دخپل عاید ۷۵۲۰ چي تخمينأً ۳٠۰۰‏ افغاني کیږي هره میاشت په غذاي موادو 
مصرف کوي او سرمایداره کورني یواځي خپل ۲۲۵٢۰‏ فیصده دعاید چه ۴۵۰۰۰ افغاني کیږي او ۱۵ برابره دغریبي 
کورني په نسبت زیات مصرفوي او متباقي ٨۸‏ فیصده خپل عايد دلوکسو شيانو په خريداري مصرفوي. 

ډطرنيزو محخصولاتو مول ين:د کرنیزوتوليد اتومولدين.دتوليدي ساحي په لحاظ په دوو برخوویشل شويدي. 
الف: ګذاروی مولدين یا دهقانان ۴3٣٣٣6٩١‏ 5005۱51866 


ب: تجارتی مولدين یا دهقانان 56 0٥663‏ 


الف: جذاروي دشقانان:هغه کان دي چي کمه ځمکه لري اودومره تولید کوي چي ددوي ګذاره وشي اوخېل 
مازاد په محلي مارکیټ کي خرڅوي. داکسان دمارکیټ دحالاتو څخه خبر ندي اونه پوهیږي چي څه تولید کړي. څه 
وخت تولید کړي. اوهمدارنګه دعرضي اوتقاضا په مورد معلومات نلري زیاتره په عنعنوي سیستم خپل کرنیز 
فعالیتونه پرمغ بیايي 

با تښارتي مولدين یا بزران:دتښارف په منظور جنس توليدوي اوددوي دضرورت په اړوند اوهمدارنګه 
دعرضي اوتقاضا په اړوند کافي معلومات لري دمصرف کونکي په خصوصیاتو باندي پوهیږي چي هغوي څه غواړي. 
په کوم وخت کي يي غواړي اوهمدارنګه اکثره مبتکرين دي او ددوي کرنیز فعالیتونه دنوي تکنالوژي په اصولو 
جریان لري اوهميش دمارکیټ په اړوند دوي سره معلومات موجود وي اودپروسس دستګاه سره هم دخپل اجناسو 
دپروسس کولوپه خاطر تماس لري.دهغه کسانو څخه عبارت دي چي دکر ساحه يي پراخه او دتجارتی شکل لری. 

په افغانستان کی د بازاریابی یا مارکیټنګ په اړوند پرابلمونه: 

دافغانستان دمناسب اقليم په خاطر زمونږ سبزيجات او ميوه جات دطبعي خوند اوذايقي له لحاظه دډیر عالي 
خصوصیت لرونکي دي سره ددي بيا هم په بین المللي مارکيټونوکي دنورو هیوادونو دميوه جاتو په مقایسه کي په 
ټيټه بيه خرڅيږي چي پدي کي مختلف عوامل رول لري چي ځيني په لاندي ډول عبارت دي: 
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۲ دترانسپورتي وسایلو زوړوالي اوخرابوالي 

۳- دکافي ګودامونو اوذخيره ځانو نه موجودیت 

۳ دمولدينو عدم معلومات دمارکيټنګ دتقاضا په اړوند 

۵- دمحل ګټورتوب. دشکل ګټورتوب. او همدارنګه دوخت ګټورتوب په اړوند عدم معلومات 

۶ دپروسس ددستګاه کموالي اوزوړوالي 

۷- دافغاني ميوه جاتو دمعرفي په خاطر دنندارتونونو نشتوالي 


٩ 


۸- ضعیف پروسس». ضعیف بسته بندي او درجه بندي 

-١‏ دمولدینو دمحصولانو دخرڅلاو په مورد عدم تضمین اواطمینان 

مولدین په مارعکيټ شي درقایشونو په اړوندباید مکلومات ترلاسه ړي 

١‏ مولدين بايد معلومات ولري چي محصول د کومي منطقي څخه بازارته راځي 

۲- مولدين باید معلومات ترلاسه کړي چي په هره منطقه کي دتوليد ساحه څومره ده 

۳- مولدين باید معلومات ترلاسه کړي چي نورځایونه خپل محصول په کوم وخت مارکیټ ته وړاندي کوي 

۴- مولد ين دنوروځا یونودمحصول د کیفیت او کمیت په اړوند معلومات ترلاسه کړي ترڅو هغوي سره رقابت وکړي 

د مارکیټ با بازار سستم: 

بازار یو ټولنیز نظام دي چي هدف يي دتجارتي معلوماتو سرته رسول او دکافي اسانتیاوبرابرول دمصرف کونکي 


لپاره فعالیت کويد بازار هدف دادي چي دهري ټولني دهغوي دموجوده امکاناتو په چوکاټ کي آسانتیاوي رامنځً ته 
کړي اوډیرمهم عناصرئي په لاندي ډول دي 


-١‏ تولیډوني:دهغه کسانو څخه عبارت دي چي دټولني دضرورتونو درفع کولو په منظور د جنسونو په عرضه 
کولو او خدماتوکي مصروفیت لري. 


٢۲‏ اخیستو ني :دهغه کسانو څخه عبارت دي چي داشیاومصرف کونکي دي. 

۳- مغ کړي:دهغه کسانو څخه عبارت دي چي دبازار په چینلونو کي دتوليد دنقطي څخه تر استهلاک نقطي پوري 
داجناسو په انتقال. پلورل او پیرودلو کي رول لوبوي لکه کمیشن کاران. دلالان. پرچون فروشان. او عمده فروشان. 
اشتهارات. بیمه او ګمرکي موضوعاتو کي فعالیت کوي 

دمارطکټل موثریت:در مثبت بدلون چي دمارکیټنګ دمصارفو دکموالي سبب ګرځي غیر له دي چي دمحصول په 
یقبناک کو منقويدلونرامخلهفني اما کېونګ بوثريت ګيل ګري که هری دمارکېټدک به مشازفز کو تقلبيل ار 
کموالي راشي اودهغه په نتیجه کی جنس خپل کیفیت له لاسه ورکړي داکار دمارکيټنګ دناکامي سبب ګرځي 
دمارشَټل ښسوثریت په دون ډوله دي: 

١‏ تخنيکي موثریت 


اقتصادی موثریت 


-١‏ تضیکي مو قریت :په تخنيکي موثریت کي کوښښ کيږي چي دمارکیټنګ مصارف ښکته راشي چي دهغه 
مصارف دمحصولانو په راټولولو. بسته بندي. دمحصرلاو په انتقال. دمحصول په پروسس کي صورت نیسي چي 
دجنس په کیفیت کي مثبت بدلون راځي مګرمصارف دمارکیټنګ باید زیات نشي. 


٢‏ اقتصادي مو ثریت: دي موثریت کي کوښښ کيږي چي دمارکیټ دعرضي او تقاضا او همدارنګه دمحل 
مفیدیت. دشکل او وخت مفیدیت په نظر کي نیولو سره جنس په ښه نرخ خرڅ شي داکار دمارکيټنګ داطلاعاتو او 
خاراومرمه رګول ولیو ردي و دځ جوڅ لی کویره شېننارغلند ريه کر بارکيۍ 
لپاره تولید کړي. څه وخت او په څه شکل توليد کړي. دخلکو تقاضا دجنس لپاره په کوم حالت کي قرارلري. 
دمارکیټ ظرفیت څومره دي. دکومي ساحي څخه په کومه اندازه جنس مارکیټ ته داخلیږي همدارنګه دخلکو 
دعوايدو په اړه معلومات ولري. دخلکو دعلاقي او سليقي په اړوند معلومات ولري او دامعلومات ولري چي خلک 
دکوموشناتو سه زياته که لر 
۳ بولدين دټمرشي مقرراتو او اصولو په اړوند معلومات لاسته راوړي: 
-١‏ دګمرکي مقرراتو او بین المللي تجارت په اړوند ځان اشنا کړي اوهمدارنګه دصادراتو او وارداتو دتجارتي 
معلوماتو په اړوند معلومات ترلاسه کړي 
٢-همدارنګه‏ دنرخونوء مصارفو. تجارتي رقابتونو په اړوند پوره معلومات ترلاسه کړي که چیري مولدین دپورتنیو 
موضوعاتو په اړوند خپل معلومات تکميل کړل وروسته له هغي څخه په خپل توليدي پلان باندي کارکوي چي دده په 
پلان کي باید لاندي شيان شامل وي. 
-دتوليدي ساهي په موردشم معلومات ترلاسه غٌړي: 

- په کومه اندازه جنس مارکیټ ته عرضه کړي. 

- دمولدينو دشمیر په اړوند معلومات ترلاسه کړي. 

- عرضه دتقاضا په اساس صورت ونیسی. 

- باید پوه شي چي مصرف کونکي پروسس شوي او یا غیر پروسس شوي ميوه جات غواړي. 

- دذخيري اوګودام په مورد چي جنس څه وخت اوپه کوم شکل ذخيره شي معلومات ولري. 
-٢‏ دجنس دغرشولو په اړوند پلانڼ: 

- دجنس انتقال دتولید د ساحي څخه ترمارکیټ پوري. 


- داننقال مصارف په « کشتي کي. طياره کي. ریل کي». 
- دجلس دکیفیت اوکمیت په اړوند. 


٠‏ پولي مصارفو په اړونه پلانڼ: 
- دپروسء بسته بندي. او ترانسپورت د مصارفو سنجول. 
- دبیمي اوګمرک دمصارفو پلانول او سنجول. 
- دموادو د خيره کولودمصارفو سنجش. 

-٢‏ ډیشري منابکو په اړوند مکلومات مولدين دمارکټلب په اړوند معلومانو ته ضرورت: 

- مولدين داسي جنس تولید کړي چي دتجار او مصرف کونکي ضرورتونه اوتقاضا مرفوع کړي. 
- مولدين دمصرف کونکو دتقاضا سره سم جنس مارکیټ ته عرضه کړي. 
- عاقلانه تصمیم نیول. دپلان مطابق تولید کول. او په مناسب وخت مارکیټ ته عرضه کول دمولدينو 
موفقیت او کامیابي په ګوته کوي. 
- څرنګه چي فارمونه دمارکیټ څخه لري پراته دي او مولدين دمارکیټ دتقاضا څخه نه خبریږي باید 
پدي اړوند جدي اوسي اوهمیش دمارکیټ دحالاتو څخه باخبروي چه څه تولید کړي اوڅه وخت يي 
مارکیټ ته عرضه کړي. 
- مولدين خپل جنس بايد هغه مارکیټ ته عرضه کړي چي تقاضا ورته موجوده وي چي داکار دموبایل. 
تیلفون. او فکس له لاي صورت نیسي. 

د مارکټلب مولدینو ته مشوره وروي چي: 
- مولدين باید هغه جنس تولید کړي چي دمارکیټ تقاضا ورته موجوده وي. 
- محصول دمارکیټ دظرفیت مطابق عرضه شي. 
- محصول د کیفیت له لحاظه دنورو جنسونو په پرتله برتري ولري او دښه خصوصیت لرونکي وي. 
- محصول هغه وخت وکرل شي ترڅو دضرورت په وخت کي مارکیټ ته عرضه شي. 
- محصول په هغه چينل خرڅ شي چي مطمين او اقتصادي وي. 
- دمحصول بسته بندي دمصرف کونکي دخواهش په اساس صورت نیسي. 

پارنعټل مولدینو ته مشوره ورضوي چي 
ښڅهتولید ري" 
- څومره تولید کړي؟ 
مکو خي وابد کړي؟ 
- څه وخت توليد کړي؟ 
- چیرته خرڅ کړي؟ 
څه وخت يي خرڅ کړي؟ 


په کوم مارکیټ کي خرڅ کړي؟ 
- په کوم شکل اوبارجامي سره يي بسته بندي کړي؟ 


د بازاریابي محسطا: 
هغه کسان چي دبازاریابي په چینلونو کي کارکوي دمحيط د مختلفو عواملو ترتاثیر لاندي راځي چي 


دغه عوامل اجتماعي یا ټولنیز عوامل. فرهنګي عوامل. اقتصادي عوامل. رقابتي عوامل. 
اوتکنالوژيکي عوامل دي. 
١‏ ټولنیز او فرشنډي عو امل :ټرلنیز او فرهنګي عوامل دبازاريابي په فعالیتونو باندي قوي تاثیر غورځوي لکه 
دښار دنفوسو شمیر» ژبه. دین» مذهب. فرهنګ چي یو مهم عنصر ګڼل کيږي چي دټولني دافرادو غوښتنه او تقاضا 
‪ن کر کی 
-٢‏ اقتصادي هو املۍ: دغه عوامل دمولدینو دتوليدي فعالیتونو په سیستم کي فوق العاده تاثیر غورځوي. هغه 
ځایونو کي چي دخلکو عایدات زیات وي هغوي دښه اوبا کیفيته غذا تقاضا کوي او هغه کسان چي لږ او کم عاید 
لري دهغوي زیات فیصدي دعاید په غذايي موادو پکاروړل کیږي چي بي کیفيته او ارزانه ‌وي. 
۳- رقايتي عوامل:نري تکنالوژي دتولید په پروسس. دسته بندي. او په تولید چاروکي چي د مصرف کونکي 
دتقاضا سره سم جنس عرضه کوي دزاړه تکنالوژي په پرتله په کم وخت اولوړ ستندرد معیاربرابروي. 


دوشم فصل 
دمارکښتل خهدمات اووظطایفک 
دبازاریابي وظایف او خدمات دتوليدي فعالیتونو یوه مهمه برخه تشکیلوي چي دچټک تولید دپروسي او توزیع 
لپاره زمینه برابروي چي په نتیجه کي دمصرف کونکي دخوښي اورضایت سبب ګرځي. که چیري دبازاریابي وظایف 
اوخدمات په ښه ډول اوموثر شکل خپل فعالیت سرته ونه رسوي اقتصادي سکتور به ښه رونق ونلري چي دغه 
خدمتونه اووظایف داقتصاد په سکتور کي خورازیات اهمیت لري چي په لاندي ډول تشريح کیږي. 
١‏ دمحصول جمع اوري -٢‏ دمحصول انتقال ۳- دمحصول بسته بندي 


٣‏ سورت اودرجه‌ بندي- ۵ پروسس ۶ دذخيره 


١‏ دمحصولاتو راټولونه: کرنیز محصرلات په مختلفو ځایونو او مختلفو فارمونو کي تولیديږي دادبازاریابي 
رق داښ هلت دشار امو عف رال نل راوه تفا ابيا لاش نارکون 
او بلاخره مرکزي ما رکينټونو ته دتوزيع په خاطر ورسوي. 

جمع اوري دمحصولء دمحلي تاجرانو په واسطه محلي مارکيټونو ته انتقاليږي او دمحلي مارکيټونو څخه ولالیتي 
مارکيټونو ته اودهغه ځاي څخه مرکزي ما رکيټونو ته دتوزيع په خاطر انتقالیږي او دمرکزي مارکيټونو څخه دتوزيع 
په خاطر پرچون فروشانو باندي خرڅيږي اوپرچون فروشان جنس مصرف کونکي باندي خرڅځو 

لاتدي رسم دجنس توزيع اودجنس انتقال دمحلي مارکيټونو څخه عمده فروشي مارکيټونو ته تمثيلوي. 

محلی مارکیټونه ٥63٥ ٨‏ اا 


٢ ٥۳٢٠ 


-٢‏ ټرالسيورت او مغابر ات:اننقال د محصول د توليدي ساحي څخه استهلاکي نقطي ته دبازار موندني په پروسه 
کي داهمیت له لحاظه ددماغ حيثیت لري ترانسپورت وظيفه لري چي جنس دتوليدي ساحي څخه ښارونوته چيرته چي 


١١ 


مصرف کونکي اوسيږي انتقال کړي که چيري وسایل دانتقال اوسرکونه مجهز نه وي. جنس په خورا مشکل نقطه 
داستهلاک ته به ورسيږي او تقاضا سره سم مارکیټ ته به ونه رسیږي او جنس دتولید په محل کي بي لدي څخه چي 
مارکیټ کي فوق العاده تقاضا جنس لپاره موجوده وي همد ارنګه دمخابراتو اهمیت دمارکيټنګ په چینل کي دپام وړ 
ده چي باید مولدین دمارکیټ دوضعي او دتقاضا په اړوند کافني معلومات ولري چي کوم مارکیټ په کوم مقدار په 
کوم وخت کوم جنس ته ضرورت لري چي داکار دموبايل. فاکس او تیلیفون په واسطه صورت نيسي که چیرته 
دمارکیټ په مورد کافي اطلاعات موجودنه وي اومولدين خپل جنس په داسي وخت مارکیټ ته انتقال کړي چي مولد 
باید داقتصاد له لحاظه متضرر نشی دجنس اننقال دتوليدی ساحی څخه تر پرجون فروشی پوری د مارکيټنګگ عمده 
مصارف تشکیيلوي. 

په اوسني حالاتو کي دمجهزو سرکونو اومجهزو ترانسپورتي وسايل چي دایرکنډیشن سيستم سره عياردي چي ډیر سريع 
سرعت او ارزان دي چي په موډرن تکنالوژي ترانسپورتي مشکلات ترزیات حد پوري حل شوي دي موجوده تکنالوژي 
اجناس په کم وخت په ارزانه بي له ضايع څخه په ښه ترتیب دمارکيیټ دتقاضا سره سم جنس مطلوب ځاي ته رسوي. 


دنوي انتقالاتي وسابلو خصوهیتونه: 
-١‏ ډیر ګړندي او سريع 
٢‏ محفوظ اوبي خطر 
۳- بي له کوم ضایعاتو جنس انتقالوي 
۴- په مناسب به جنس انتقالوي 
۵- دایرکنډیشن سيستم سره عیاروي 
۶- په هرډول شرایطو کي فعال وي 
دتراسپورتي وسایلو ډولونه: 
۸ ځمکني 
ت. بمريې 
۰ هوايي 
: کُمطدي ترانسپور :ېدي ډول ترانسپورتي وسایلو کي واړه او غټ موټرونه. ریل ګاډي. ميترو او پایپ لاینونه 
شامل دي 


-٢‏ بضري یا سجندري وسايل دترانسيورت:لري ارکوچني تجارتي کشتي دي چي په زرهاوټنه جنس دیو هیواد یا 
دیو براعظم څخه بل براعظم تجارتي بندرونوته انتقالوي چي دبحري بندرونو څخه دريل ګاډي او لوي ګاډي په واسطه 
ښارونو ته انتقالیږي. 
۳- هوايي ترانسپورت ېدي ډول ترانسپورت کي جنس په سرعت سره مطلوب ځاي ته بي له دي چي جنس ته کومه صدمه 
ورسيږي او خراب شي رسوي. 
٢‏ سورف او درښه بندي:دزراعتي محصولانو سورت او درجه بندي هم مولد لپاره اوهم مصرف کونکي لپاره 
ګټورتمامیږي.مثلاً که خرڅونکي اول درجه او دوهم درجه محصول سره په یوکریټ کي واچوي او ګډ کړي او یا خراب جنس یا 
خوسا موه یا سبزي. سالم جنس سره په یو کریټ کي ګډ کړي اویا راب جنس دکریټ په بيځ اوښه جنس کریټ په سرکي واچوي 
داکار نه یواځي سالم ميوه خرابوي بلکه دمشتري اعتماد دمارکیټ څخه کميږي درجه بندي باید دميوه جاتو او سبزيجاتو 
درنګ. خوند. حجم؛ پاکوالي . نازکوالي. کلکوالي او دقواري له مخي په نظر کي ونیول شي او همدارنګه دمصرف کونکي 
لپاره داسي شرايط برابرشي چي دمحصول په اتتخاب کي دهغه رضایت او خوښي خوندي وساتل شي په سورت کي خوساء 
ناروغ او ځراب محصول دښه محصول څخه بيل وساتل شي ترڅو سالم او روغ محصول متضرر نشي .مخکي له دي چي جنس 
درجه بندي شي باید جنس سورت شي په دي معني چي خوساء ناروغ او خراب جنس دښه جنس روغ او سالم جنس څخه بيل شي 
تر څو سالم او روغ جنس متضرر نشي. 
په لاندي مثال کي د کشمش درجه بندي ښودل کیږي. 
-١‏ ول درجه کشمش يا 590661٥‏ چي 8-12 ملي متر قطر لري. 
-٢‏ دوهم درجه کشمش یا ۱/0961 چي « 5-7 ملي متر قطر لري. 
٣‏ دريم درجه کشمش یا 5703 چي د 5 ملي متر څخه کم قطر لري 
نسونه ډکيري: دڅو بوجیو څخه يو کیلو ګرام په اندازه نمونه اخیستل کیږي 
په ىو کیلو ګرام سمپل کی .9 1000 
٢٤‏ ٢ع‏ 400 - ٥٣٥٠٠۲عچ‏ 1000 
٣٠ ٩٨‏ ع 300 - 
5٣٧٨‏ ٠چ‏ 200 - 
67 ٢٤ع‏ 100 - 
تت ع1000 
په ٧»‏ 1000 نمښ شي د مختلفو درښو اندازه: 
8 په زر کیلوګراه(ج/| 1000) 


1000 4 


یچ 400 ح چو وي ح 5١٥٢‏ 
٧٢۱0861 10003 0 5‏ 
8 0 110072 ه ٣٥‏ و 


0۰1٢ - خ له‎ - 0١ 


5١٧٠٢٥ د فیصدی په لحاظ: په زر کلیلو ګرام کی 400 کیلو ګرام‎ ٣ 
5۱ - 1000 0 


100 

0 : 100 
مت 0 
9۹4 - مس يي 111066٤‏ په زر کیلو ګرام کی 300 کیلو ګرام ۲٢٢0861‏ 
4 2 - 5:11 په زر کیلو ګرام کی 200 کیلو ګرام 5/١‏ 
06,1٣ 2 94‏ په زر کیلو ګرام کی 100 کیلو ګرام 0٠‏ 


576 1096 ۳۸ 2096 ۸ج 3096 ج 4096 

دسورت او درجه بندي اهجیت:سررت اودرجه بندي مصرف کونکي ته جرت ورکوي چي دخپل خوښي جنس 
مارکیټ څخه په مناسب بيه ترلاسه کړي اود مصرف کونکي اعتماد دمارکیټ په نسبت زیاتیږي. 

-١‏ دمیوه جاتو او سبزیجاتو درجه بندي د محصول درنګ. قواري او جسامت دیووالي سبب کیږي 

۲- دخرڅلاو پروسه ښه اسانه کيږي 

۳- دتقاضا دزیاتوالي سبب کیږي 

۴ دمشتري اعتماد زیاتیږي او محصولات په زیاته پیمانه خرڅیږي 

۵- دکم عاید کسانو لپاره پروسه ددرجه بندي ګټه رسوي ترڅو دخپل مالي توان په اندازه د محصول څخه استفاده 
وکړي 

۶ په دغه پروسه کي دنرخونو موثریت لوړيږي او مستقیم اړیکي د محصول په کیفیت کي رامنځ ته کیږي 

۵- بسقه بندي:دمحصول بسته بندي دبازاریابي دمهموخدماتو دجملي څخه شمیرل کیږي کله چي مصرف کونکي 
وغواړي چي جنس ترلاسه کړي د محصول ټول مشخصات لکه مقدار» وزن. درجه. ترکيبي اجزاء دتولید ځاي او نور 


ټول خصوصیتونه پکي لیکل شوي دي چي ددغه معلوماتو په اساس جنس خريداري کوي بسته بندي دمحصولاتو 
دخوندي ساتلو په خاطر صورت نیسي چي دانتقال او ذخيري په وخت کي محصولات ته زیان ونه رسیږي اود محصول 
کیفیت محفوظ پاتي شي او دخوساکيدو او زخمي کیدو څخه مخنيوي وشي دهر محصول لپاره د محصول دماهیت په 
نظر کي نیولو سره په مختلفو بارجاموکي بسته بندي کیږي. 

لکه په بوتلونو. قطي. پاکټ . کارټن. کریټ . صندوقء بوجي..... او داسي نور 

دبسته بندي څخه هدف دادي چي جنس په اساني سره مارکیټ ته انتقال شي. دجنس مشخصات په بارجامه کي لیکل 
شوي وي که چیري ټول معيارونه په بسته بندي کي رعایت نه شي او دمشتري دتقاضا سره سم بسته بندي ونه شي . 
خريدار دجنس په اخيستو کي چندان علاقه مندي نه ښايي. 


دبسته بندي مقمديت: 

١‏ محصولات چي بسته بندي شي ترزیات وخت پوري ساتل کيږي اود جنس کیفیت داتنقال اوذخيري په وخت 
محفوظ پاتي کیږي 

۲ دتوزيع په وخت کي سهولت برابروي خصوصاً چي په واړه بارجاموکي بسته بندي شوي وي. 

آمخصول په اسان سره انتقالیږي. 

۴- دمحصول هویت اومشخصات پکي معلومیږي. 

۵- دېسته بندي په وخت کي یو شمیر کارګرانو لپاره د کار زمینه برابرول. 

۶ دبسته بندي په اساس دجنس هویت د انتقال اوذځيري په وخت کي تشخیص کیږي. 

۷- جذاب اوښکلي بارجامه دخرید اري دتشویق سبب ګرځي چي جنس خريد اري کړي. 

۸ - دفروشاتو حجم زیاتیږي چي د مولدینو ګټه پکي متصورده. 

دبسته بندي اقسام:دکرنیزو محصولاتو بسته بندي دمحصول دنوعیت پوري اړه لري او دخریدارد ذوق او علاقه 
مندي پوري مربوط کیږي چي په کوم شکل بارجامه کي جنس بسته بندي شي او لاندي عوامل دجنس په بسته بندي 
کي رول لري 

-١‏ یا خريدار جنس په کوچني بارجامو کي غواړي او یا په غټو بارجامو کي 

٢‏ ايا محصول په کوم شکل ذخيره کیږي « دمحصول نوعیت پوري مربوط ده» 

۳- يا محصول په کوم ډول ترانسپورتي وسایلو کي حمل اونقل کيږي 

۴- یا بسته بندي په پلاستیکي . کاغذي یا شيشي بارجامو کي بسته بندي کیږي 


۱٥ 


۵- ایا جنس لومړي په واړه او وروسته په غټو بارجامو کي بسته بندي کیږي 
۶ یا بسته بندي وروسته د رفع حاصل څخه صورت و نیسي اویا وقفه ولري 


0 بسته بندي دورځي په کوم وخت کي باید صورت ونیسي 


7- پروسسس ٣٣٥۴٥55‏ :دمارکيټنګ دمهمو خدماتو دجملي څخه شمیرل کیږي مخکي له دي چي خام جنس 
مصرف کونکی ته ورسیږی هغه بايد پروسس شی دپروسس دتصدیو وده او انکشاف دیو هیواد داقتصادی ودی او 
نلری او اکثرآً تياره پاخه غذا درستورانت څخه اخلی یا اکثراً دپروسس شوی شيیانو څخه استفاده کوی. 

له همدی کبله د اقتصادي انکشاف او ودي سره سم د پروسس صنعت وده کوي اود کرنیزو محصولاتو اود حيوانی 
محصولانو د پروسس لپاره ډیره اړتیاوي پیداکیږي پروسس شوي شیان نه یواځي اضافي ارزښت په محصول کي 
او سبزیجات دوخت اوشکل مفدیت یا ګټورتوب پکي ایجاديږي څرنګه چي سبزیجات اوتازه ميوه جات او لبنیات په 
درنه ون هواوو ۍو دک لارهطبر متاطر اا روم کر بثرحرمک رشق نضدري رق 
مثلا غنم په وړه . پنبه په ټوکر « لباس تازه ميوه جات په وچو ميوه جاتو. شربت. مرباء تازه سبزیجات په سلاد اچار. 
چکني. روب اوداسي نور مثالونه. 


دیپروس مقیديت: 


٥‏ دمحصول په کیفیت کي ښه والي رامنځته کوي 

٥‏ دکارزمينه دپروسس په دستګاهو کي خلکو ته پيداکوي 

٥‏ دمحصولاتو دخوسا کيدو څخه مخنيوي کوي 

۰ پروسس شوي اجناس انتقال اوذخيره په اساني سره صورت نیسي 

٥‏ پروسس شوي شيان دمصرف کونکي توجه ځان ته جلبوي 

٥‏ پروسس شوي شیان په دوامداره توګه ساتل کیږي 

٥‏ پروسس شوي شیان دنرخونو دنوساناتو څخه مخنيوي کوي 

٥‏ پروسس شوي شیان دکال په اوږدوکي دمشتري تقاضاته مثبت ځواب وايي 


کرنيزو بحصولانو دپروس ضرورت اواشجیت: 

پروسس په ميوه جاتو. سبزیجاتو. لبنیاتو او حبوباتو کي داقتصادي ودي اوانکشاف له نظره زیات اهمیت لري 
خصوصاً دمولدینو په ژوند کي مثبت بدلون راوړي پروسس دلاندي موضوعاتو په خاطر ضروري اوداهمیت وړدي 
-١‏ پروسس شوي شیان په مارکیټ کي په موفقانه توګه عرضه کيږي او مولدينو ته ګټه راوړي 

کريډټي منابع د پروسس دتصدیو سره اړیکي ایجادوي 

۳- دکرنیزو محصولاتو پروسس دهیواد د صنعتي کيدو اساس ګڼل کیږي 

۴- پروسس شوي شیان ددولت عوايدو باندي مثبت تاثیر اچوي 

۵- پروسس شوي شیان دکال په اوږدو کي عرضه کيږي اودنرخونو دنوساناتو څخه مخنيوي کوي 

۶ پروسس شوي محصولات دخوند له لحاظه با کیفيته وي اوپه اساني سره عرضه کیږي 

دپروسس دسنټاأن:دبپررسس دستګاه د کار دحجم له لحاظه په دوه ډوله دي. 

١‏ کوچني دستګاه دپروسس 


-٢‏ لوی دستګاه دپروسس 


١‏ وچښني دسنجِا د ډیر وسس : دادستګاه دپروسس دفعالیت له لحاظه په کمه پیمانه جنس پروسس کوي او په 
لاقمېستارعقسلغاى نه اعنالري. 


٢‏ لوی دسنجا: ډیر وسس : دادستګاه دپروسس دفعالیت له لحاظه په زیاته پیمانه جنس پروسس کوى او په سل 
هاو کسان پکي کار کوي او په زیاته اند ازه محصول په یو ساعت کي پروسس کوي. 
ملا دمزارشریف دپروسس فابریکه چي د پنبي څخه صابون. غوړي. پروسس کيږي د بوري دستګاهو پروسس د 


مزارشریف دسري فابریکي پروسس. دکندهار دمیوي د پروسس دستګاه. د سمون او پشتون د ممیزو د پروسس د 
ستګاه چی یو شمیر زیات کسانو لپاره د کارزمينه مساعده کړي ده. 


دپروس دستجاغو پر ابلصو نه : ځرنګه چي کرنیز محصولات موسمي خصلت لري يعني دکال په اوږدوکي یواځي 
دموسم یا فصل په وخت کي پد اکيږي او مقدار د عرضه يي په مارکیټ کي زيات وي او په تدریچ سره جنس د مارکیټ 
څخه کمیږي کله چي جنس په مارکیټ کي زیات وي دستګاه د پروسس په کامل ظرفیت فعالیت کوي او زیات مقدار 
جنس پروسس کوي او کله چي دجنس مقدار د عرضه په مارکیټ کي کم وي د ستګاه د پروسس توقف کوي ځکه چي 
ورته خام موادنه پيد اکیږي ترڅو خپل فعالیت ته دوام ورکړي بناً لاتدي ستونزي سره مخامخ کیږي. 


دیروس دتصدیو ستونزي: 

اد اومدمرادوکسالۍ 

٢‏ دکافي پانګي اچوني نه موجودیت 
۳ عدم امنیت 

۴- دبرق نشتوالي 
۶ د کافي ګودامونو او ذځیره ګاهو نه موجودیت 

۷- فالتو سامان نه موجودیت 

۸- دسرکونو خرابوالي 

۹ دترانسپورتي وسایلو کموالي 

-١ ۰‏ د پروسس دستګاهو لري والي دتوليدي ساحي څخه 


د یروس دتصدیو پرابلښونه: .عمرلاً لاندي پرابلمونه د افغانستان د پروسس په تصد یو کي لیدل کیږي. 
-١‏ تخنيکي پرابلمونه 
۲ د خريد پرابلمونه 


۳- د خرڅلاو پرابلمونه 


-١‏ تضیکي پرابلښونه:دا پرابلمونه په دوه برخو ويشل شوي دي. 

١‏ د ظرفیت پرابلم 

٢‏ داستخدام پرابلم 

-١‏ د ظرفیت پرابلم:د خام موادو په موجودیت د پروسس د ستګاه په کامل ظرفیت کار کوي دا هغه وخت ممکن 
ده چي د خام موادو عرضه په مارکیټ کي زیاته وي کله چي خام موادو عرضه په مارکیټ کي کم شي د پروسس 
دستګاه په کامل ظرفیت دخام موادو کموالي په سبب کارنشي کولاي. 

۳ه استضدام پر ابلم: کله چي دستګاه په کامل ظرفیت کاروکړي ضرورت دبشري قواوو استخدام ته محسوس 
کیږي او کله چي دستګاه د پروسس د خام موادو دکموالي له کبله په کامل ظرفیت کارونکړي په هغه صورت کي 
دستګاه د پروسس نشي کولي چي بشري قوا استخد ام کړي او مجبور وي چي خپل کارګرانوته ځواب ورکړي. 


۳- ه هریه پرابم: دي خاطر چي دستګاه د پروسس د خامو موادو کمبود سره مواجه نه شي نو پکار ده چي د خامو 
موادو قرارداد د مولد سره مخکي صورت ونیسي ترڅو هغوي خپل خام مواد دوي ته ورکړي اوپه بل چا باندي خرڅ 
نکړي په غیر دهغي دستګاه د پروسس د خام موادو په کمبود سره مخامځ شي. 

۳- هلاو پرایلم: زمرنږ محصولات په بين المللي مارکيټونو کي ددوه علتونو له کبله په ښه نرځ نه خرڅیږي. 

-١‏ په توليدي ساحه کي دتخنیکي پرابلمونو موجودیت 

٢‏ د پروسس دستګاهو کي ځني ستونزي غیر معياري 

چي هر یو دتولید په ساحه کي او هم د پروسس په دستګاهو کي دځني عواملو له کبله په بین المللي مارکیټونو کي 
دخارجي محصولاتو سره سیالي نشي کولاي. 

۷- ف یر ه: دمارکيټنګ يوه بله وظیفه د کرنیزو محصولانو ذخیره کول دي چي داکار دفزیکي خدماتو له جملي 
څخه شمیرل کیږي کله چي محصولات د توليدي دستګاه څخه حرکت کوي ترڅو چي مصرف کونکي ته رسيږي تریو 
وخت پوري ذخيروي خدماتو ته ضرورت لري د ذخيري عمليه د مارکيټنګ په ټولو مراحلو کي دتوليدي دنقطي څخه 
تر اخرین مستهلک پوري یو ضروري عمليه ګڼل کیږي څرنګه چي کرنیز محصولات موسمي خصلت لري او 
همدارنګه ځني محصولات دخوسا کیدو خصوصیت لري بناً ددغه محصولاتو ذخیره په سړوخونو کي ترڅو چي ورته 
بازارپیدا شي دمحصول د ضایعاتو څخه مخنيوي کوي او همدارنګه دذخيري دعملي په واسطه کولي شوچي جنس د 
کال په اوږدو کي د مصرف کونکي تقاضا ته مثبت ځواب ووایو او دنرځ دنوساناتو څخه مخنيوي وشي مولدين عمده 
فروشان او پرچون فروشان ځخپل جنس تریو موقت وخت پوري ذخیره کوي. 

د ذغيري میلبت تاثیرات: 

-١‏ دنرځونو استقرار 

۲- دخرڅلاو سهولت 

۳- داخيستونکي تشویق 

۴- دقرض اخيستلو امکانات 

۵- دخطراتو څخه مخنيوي 


د ذغیروي دستجافو ډولونه: 


١‏ عامه ذضیرن هعاه: شخصي ذخيره ګاه او دعامه ګټي په خاطر د کرايي په مقابل کي تري کاراخيستل کیږي. 


-٢‏ شخصي ذغيره هاه:,شخص پوري مربوط ده چي یواځي هماغه مشخص کسان تري استفاده کوي. 


-٢‏ ډولتي ذغیره هاه: ,درلنتي ملکیت ده لکه سیلو. ددوايي ډيېو. دګمراکاتو ګودامونه چي تاجران د کرايي په 
مقابل کي تري استفاده کوي. 

د ذضبره فاق :هغه میوه جات او سبزیجات چي زرخوسا کيږي د لاتدي مقاصدوپه خاطر باید ذخیره شي. 
«ازبر اب زيجات ار لبلبانو: غربا کید رڅځه مخلبوی کړي. 

-٢‏ دميوه جاتو او سبزیجاتو کیفیت ساتل ترڅو د مصرف کونکي توجه ځان ته جلب کړي. 

۳- د کال په اوږدو کي مصرف کونکي لپاره جنس عرضه کوي. 

۴- د نرخونو دنو ساناتو څخه مخنيوي. 

۵- جنس د تقاضا مطابق مارکیټ ته عرضه کیږي. 


-١‏ جمچ ټول پاراټولونه: 

يوزیات تعداد واړه تولید ونکې د تولید په ساحه کې خواره واره وجود لري.تولیدونه په وړو او مختلفو نقاطو کې 
کېږي د دغو تولیداتو يوځایکولوتهراټولونهوائي.چې دا د بازارموندنې په سلسلهکې لمړیګام دي چې په مناسبه 
توګه خريدار راجلبوي.دنوموړي راټولونېپه دندو کې يوڅه ابندائي پروسس اوبسته بندي شامله ده چې په ترانسپورت 
کی اسانتبا رانبفځنه کړي. 


را شکل: د ميوو راټولول مونږ ته ښايي 
۲٠‏ 


". پروس ټول: 

وروسته داجناسو دتولید څخه پروسس ته ضرورت شته چې استفاده کوونکوته وړاندې شي ډېر زراعتي تولیدات 
باید يوڅه پروسس شي چې استفادهکوونکود تقاضا او خوښي وړوګرځي.ځينې وختونه دا دندي داستفاده کوونکو 
لپاره نه یواځې سرته رسيږي بلکې دا دکیفیت دښوالي لپاره هم ضروري وي.اضافي مېوې اوهغه دتقاضا وړشيان چې 
دهغه موسم نه وي. دوچولولپاره په قطیوکې. دجوس ویستلو لپاره. يابغېر له دې نه بایديوه پروسه طۍ کړي. 
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په ترکيه ي د ممیزو د پروسس فایریکه جي درجه بندي اچ 3 5 
کان وواه سرو نی ِ په افغانستان ي د ممیزو د پروسس فابریکه 


٣(‏ شکل: د نړۍ او افغانستان د پروسس د فابريکو تر منځ توپیر راښايي 
په ترګه کې د ممیزو د فابريکه جح درحه . : 
7 کي ممیرو سبباديی چي در. په افغان نستان کي د ممیزو د پروسس فابریکه 
بندي اوصفايي د سکن لایزر په ذريعه تر سره کیږي 
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مجوامسوعر ‏ نب دپدنهمح مرکګر خو موصسمحت 


رګ شکل: پورته شکل مونږته ښايي چې په افغانستان کي د ميوه جاتو د پروسس د فابريکو نه شتون له امله په 

رګونو میټرک ټنه پروسس شوي ميوه جات لکه: جوس. مربا او داسي نور چي په هر کال کي د ګاونډیو هیوادونو څخه 
۳- . درجه بندي اومعیاري هدل : 

درجه بندي دتوليداو بسته بندیپه مختلفو بنډلونو باندېدلالت کوي.په هربنډل کې ديوهم شکله خاصیت یا دیوخاص 
کیفیت. يادمختلفوقسمونو لکه.دخواصو په اساس.دشکل او اندازي په اساس درجه بندي اجراکیږي. مختلف شيان 
دی ته ضرورت لري چې جلاجلا داستفاده کوونکو دخوښي او اتتخاب په اساس اوهمدارنګه دخرڅلاو دښه قیمت 
لپاره سورت بندي شي. دمڼو.معیارکېدل په دې معني دي چې د اخیستونکې اوخرڅونکې په مینځ کې په يوشان 
کیفیت لرونکي باندې په خپل وخت اوځاي پریکړه وشي معياري کيیفیت دمشخصوخاصيتونو په اساس لاسته 
نوروپورې اړه لري. همدارنګه دمعياري کولولپاره دخصوصیاتوتاسیس دمعیارددرجې په نامه یادیږي.دهمدي لپاره 
درجه بندي دمعياري کېد لووروسته ترسره کېږي اویو فرعې وظيفه د معياري کېدلوده. 


٠۰‏ شکل: د ميوو درجه بندی په ځارجی هیوادنوکی مونږ ته ښايي ١ ٠‏ شکل: د ميوو درجه بندی په افغانستان کي مونږ ته ښايي 
٢٢‏ 


۳ . بسته بندي ول: 

مېوې په طبعي ډول سره د خرابیدو خاصیت لري.بسته بندي نه یواځې دمېوې لپاره بلکې دټولوزراعتي تولیداتو 
لپاره دبازارموندنې په هرقدم کې ضروري ده. بسته بندي بازارموندنې ته آسانتیاوي برابروي.دا ضروري ده چې 
توليدات دلري ځایونو لپاره په مؤثریت سره بسته بندي شي. اودامرسته کوي چې دفزیکې خرابيدو څخه مخنيوي 
اوفروشاتوته ترقي ورکړي. بسته بندي دتولیداتو په خاصیتونو باندې.فزيکي اواقلیمي محيط باندې او د 
بازارموندنې په پروسي باندې متکې دي چې استفاده ترې کېږي.دلرګي بکسونه.کاغذي بکسونه.اوپلاستکې جالي 


دميوه جاتودبسته بندي لپاره پکاريږي. 


لکش)١‎ ١( 

د . ترانپورټافقال: 
داجناسو وخت او ځاي دبازارموندنې په پروسه کې دوه مهم فکتورونهدي.ترانسپورت دبازارموندنېيوحتمي وظيفه 
دهچې دوخت اودځایپه سودمندیکې زیادت راولي.د ترانسپورت سیستم نه یواځې دقیمتونو په تعینولو باندې 
ائيزکوي بلکې دبازارموندنې په موثریت کې زیاتوالي راولي دمېوو اتناقال لپاره د اور ګاډي لارې اوځمکني سرکونه 
ډېر داستفادي وړ دي. 
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وهن ععه وبیدوهخه در سو موومحت ‫ 


وزيي صول: 
دا دغونډولودوظیفي برعکس دي. په دې وظیفه کې اجناس په فزیکي شکل استفاده کوونکو لاس ته انتقالیږي. کله 
چې غونډول تکمیل شو اواجناس تيار شو داستفادي لپاره د استفاده کوونکو دخوښي په مطابق داوظیفه تعقیب 
کېږي.دا اجناس دخرڅلاو لپاره پرچون خرڅونکوته ورکول کېږي ترڅوانفرادي مستهلکنوته ورسيږي. له همدې سببه 
دا د توزبع دسیستم وظیفه ده چې استفاده کوونکو ته دتقاضا سره سم توزيع وکړي. 


5۹ 


کت پټ پ شم یس لیم چم ننس 


مې ټپ 


۷ ساتن حایونه: 


میوېدخرابيدودخاصیت په اساس ساتن ځایونه یوه مهمه وظيفه ده.دساتنې اسانتیاوو څخه دبازارموندنې په 
مختلفومرحلوکې استفاده کیږي.ميوې د غیرمنظم موسم اود یوکال نه تر بل کال د تغیر په اساس پيژندل 
شوي.برعکس د مېوو مصرف رسول برقرار حالت کې وي.او د ميوي عرضه اوتقاضا د پراخه خاصیت غوښتنه کوي 


٤٢ 


چې په لویه پیمانه میوې باید ذخیره شي.دیو کافي وخت لپاره دساتنې موده ممکن مختلفه وي دڅو ورځونه تر یو کال 
څخه زیاتپه تقاضا باندې متکې وي په او دا وظيفه دتولید لپاره دوخت مؤثریت زياتوي. 


٨۹ 


(کخ ېښ وح کم کس 
عقسان: سینا پو 


.١۱‏ مالي چاري: 

دتجارتي مالونو دبازارموندنې سيستم بي له مالي چارو پرته سرته نه رسیږي. هغه وخت چې تجارتي مالونه 
تولیدیږي اوهغه وخت چې دغه مال وروستنې مصرف کوونکې ته رسيږي ډېر اوږود دوران په برکې نیسي؛نوپه داسې 
حالاتوکې پیسو ته ضرورت دي چې په مختلفوفعالیتونوکې پري مالي چارې ترسره شي چې عبارت دي 
لهانتقال.پروسس.بسته بندي.ذخيره کونه اوداسې نوروڅخه چې دا ټول ضرورت لري چې په مالي چاروترسره شي 
ځکه دمارکېټ پروسه بې له مالي چارو ناممکنه ده.اودمارکېت مالي ضروریات ګټې یاسود ته شاملیږي اود ګڼې 
اندازه دمنابعوپه تفکېک سره فرق کوي. 

.٢‏ د فطرزغجل: 

یو د مالیاتو د اساسي ټکې پورې تړلي موضوع خطرګڼل کېږي. د بازار موندنې په پروسه کې د دوه نوعو خطرونو سره 
مخامځ کېږو یو فزيکي خطر او بل د مارکېټ خطر دي. فزیکي خطر کيداي شي دتجارتي مال دتخریب سبب شي کوم 
چې د حادثي. اور .يخني اویاګرمۍ له وجي صورت نیسی. دغه تجارتي مال به زیانمن اویابه یې له مینځه ویسي. 
دکیفیت دخرابولوخطرونه په زرخرابیدونکوتولید اتولکه مېووکې ډېرضروري اواهم دي. کله چې په 

مېووکې خطرپه زیاتې اندازې سره وليدل شي نوداد مارکېټ ټولوبرخوته خپریږي. اوبرعکس.دبازارموندنې په ټول 
کاروبار کې خطریاخطره مینځ ته راتلاي شي.يوخطر له مینځه نشي تللای مګرکمیدلي شي.فزيکي خطرونه 
دپرمختللوذخيره ځايونوپه استعمال.دذخيره کولوڅخه دمخه دموادوپه استعمال.دبهتره اوچټک انتقال 
دمیتودونوپه استعمال.دبسته بندي دمناسبو موادو په استعمال. اوداوراونوروحادثوپه مقابل کې دبیمه کولوپه 
اساس کمیدلي شي.دمارکېټ خطرد کم واوزياتوقیمتونودتعینولو .دمناسبواودقیمتونودعلمي 
مفاومالووځېرولۍ املګونزاوه اس تممال پد نکل کولوا روخ مل ريز اوو یه کمید لی شي 


٢ 


٣۳‏ هډ بازار یا مبارکيټ معلوبات: 

د مارکېټ معلوماتد بازارموندنې په سیستم کې دمؤثره فعالیتونواودهغې روښانه کولوکې غوره ونډه لري.د مارکېټ 
معلومات په پراخه پيمانه سره د مارکېټ څخه په خبرتیاکې د یوتماس یا ارتباط په ډول دي. کوم چې په مارکېټ کې 
ټول حقایق.براورد .نظریات اونور معلومات چې داجناسواوخدماتوبازارموندنه ترتاثیرلاندې راولي په برکې 
يسي وښه مارکېټ دمعلرماتوخصوصيات جامم .. پراخی : مطمينن.مشخص وخت.ازادي.يقين اواعثماد 
اومساویانه ویش دیوساحې مهم دي. او د مارکېټ د معلوماتو لپاره غوره منابع لکه شخصی 
روابطپوست.تلیفون.اخبار .رادیو.تلویزیون . مجلۍ. دولتی نمایندګي. راپورونه او نرخ نامې دي. 


دمار کټ جنل یا سلسله: 
هغه سلسله ده چې د تولید کوونکې څخه مصرف کوونکې پوری جريان تر څیړنې لاتدې نيسي د مارکېټ چېنل څخه عبارت ده. 
٥١٤ (‏ اوانالا) په,1980م کال کې داسې تعریف کړ:د تولیدونکې څخه تر مصرف کوونکې پورې دتوليداتومتبادله لاره ده. 
د مېوه جاتو لپاره د بازارموندنې شبکه نسبت غله جاتو ته فرق کوي.د مېوو په بازارموندنه کې د خوساتوبتنکې 
والي د خصوصیاتو له وجی نه بسته بندي مهمه ده.د پرمختللی ممالکو مصرف کوونکې د تازه مېووپه نسبت 
پروسس شوی برځې ډېری غواړۍ هغه تجارتی مال چې د وړو تولیدکوونکو پواسطه خرڅيږي مختلفی او اوږدې لارې 
تعقیبوي.نسبت هغه توليد شوو مواد وته چې د لویو مولدینو پواسطه سرته رسيږي.تولید وروسته د ټولولو څخه 
خرڅيږي یا په اجباري ډول خرڅیږي. کيداي شي چې د یو اوږد ځنځیر په سلسله کې نسبت هغه تولید ته چې په 
وروستيو میاشتو یا ضعیف دوره کې قرار لري خرڅ شي 
دمموه جانو لپاره د باز ارموندنې چینلونه: 
دمیوو لپاره د بازارموندنې شبکه دتولیدونکې نوعی اودمېوې نوعې ته تغیرکوي.د بازارموندنې د شبکې پیچلي 
نمونه اودبازارموندنې په پروسه کې هغه برځه چې دهرمینځګړي شخص په کې رول لوبوي په لاندې چوکاټ کې 
ډېرښه ننداره کېدللي شي (16.1. ۴ )لکه دحاصل څخه مخکې قرار دادیان. کمیشن کاران او د کرنی کوپراتیفونه په 
بازارموندنه کې ډېر مهم رول لوبوي.خوبياهم په عام ډول په زیاته اندازې سره رول لرونکي اشخاص کوم چې په لوړه 
پيمانه سره تولیدته جریان ورکوي په مرکزکې ښودل شو. 

د مارکيټاک چینلونه 


موه . . وهه ه. .د د و ۹ په ۰" .. 


بصرت کوولکې | | برون ترو || دوشښې عيدد فروش || کټیشن کار | | لمری تڼده فروش || منکې دحاصل څٌخه قراردادیان || تولیدکوونکې 
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وتا 
غه تس نست ننس سا 
نتنتستنسمب منم لست ټی پس 


موهسوه دوه دغق اکجانم و مو 


«(۵ا شکل: په افغانستانکي هرټيکلجري محصولاتو پنځه عمده مارکيټونه او په دغه عمده مارکيټټونو 
کي د عمده فروشانو شمیراو دهغوي د تجارت اندازه د یو کال په جریان کی او د کابل د مرکز څخه د 
هغي ارتباطات په نور ولایتونو کي مونږ ته راښايي. 


٧ 


دمموه ښاتو دیاز ار موندنې خٌیدي عامدي ضې په لاندې ډول دي. 

١‏ کروند ګرمصرف کوونکو ته انتقالوي. 

٢‏ .کروندګريي لمړي عمده خرڅونکوته.لمړي عمده خرڅونکې يې دوهمي عمده خرڅونکوته.دوهمي عمده 
خرڅونکې يې پرچون خرڅونکو يا ګرځنده خرڅونکوته او بلاخره مصرف کوونکو ته انتقالوي. 

۳ .کروندګريي پروسس کوونکو ته «بد لونکې دمېوو په جوس. مرباءاچاراو داسې نور) 

اوپروسس کونکې یې عمده خرڅونکو ته. عمده خرڅونکې یې پرچون خرڅونکو یا ګرځنده خرڅونکوته اودوي مصرف 
کوونکو «مستهلک تهانتقالوي. 

۴ .کروندګربي دکروندګرواتحادیه «کوپراتیف» ته .دکروندګرواتحادیه یې کمیشن کارانو ته.کمیشن کاران یې 
دوهمي عمده خرڅونکو ته. دوهمي عمده خرڅونکې يې پرچون خرڅونکو یا ګرځنده خرڅونکو ته اودوي مصرف 
کوونکو ته اتنقالوي. 

۵ . کروندګريي لومړي خرڅونکې ته او دوي یې پروسس کوونکوته اتنقالوي. 

۶ . کروندګر یېمحلي ټولونکوته او ټولونکې يې لمړي عمده خرڅونکوته.لمړي عمده خرڅونکېیې دوهمي 
عمدهخرڅونکې ته .او دوهمي عمده خرڅونکې یې پرچون خرڅونکو یا ګرځنده خرڅونکو ته او دوي یې مصرف 
کوونکو «مستهلک ته انتقالوي. 

۷ کروندګر مخکې دذځيره کولوڅخه قرادادیانوته اوقرادادیان یې لمړیو عمده خرڅونکوته.لمړي عمده خرڅونکې 
یې کمیشنکارانوته ‏ کمیشن کاران یې دوهمي عمده خرڅونکوته . دوهمي عمده خرڅونکې یې پرچون خرڅونکوته 
اودوي یې مصرف کوونکو:مستهلک ته انتقالوي. 

دمارکيټ دفقالستونو اغیزه من جرکُول 

. هغه نباتات کرل چه په هغه کي ګته زیات مولیدینو ته وی‎ ٥ 

٥‏ ښه مارکيټ پيدا کول ترڅو ښۀ حاصلات په ښه بيه خرڅ شي. 

٥‏ دضایعاتواو مصارفوکمول 

تولید کونکي باید هغه نبات وکري چه په مارکیټ ورته تقاضا موجود وی او په ښه نرخ خرڅ شي دخالصي ګتي دلاسته 
راوړولو په خاطر تولید کونکي دمارکيټنګ دموسساتو سره دتخنیکې مشوري په اساس تتيجي ته به ورسيږي او 
دڅيړني موضوع باید معلومه شي چه کوم محصول په کم مصرف زیات حاصل او په مارکیټ کي په ښه نرخ خرڅیږي 
بزګرارن هغه جنس یا ميوه جات تولید کړي چه دمارکیټ دغوښتني مطابق وی او زیاته ګته ولري دنوي تکنالوژي 
کال وون فېنټدلاسترارړ لو په شاطر در منامپ مقداراستشمال اردضانپ رې رشاشدبرۍ بوا باش از 
اوبه لکول په منظمه توګه دمارکیټ په فعالیتونه اغیزه من کوي . 


لر 


په افغانستان شي دتولیه په اړوندمشلات 

1. په کرنه کي ضیعف منیجمنت 

2 دعنعنوی کرنې رواج 

3 دنوي تکنالوژي نه تطبیق کول 

4 د کافي سری عدم استعمال 

5 داصلاح شوي تخمونوعدم موجودیت 

6 دناروغیواو افتونوشتون 

په افغانستان شي دمارکيټ په وړاندي مشطلات 

1. دمناسب سرکونواوترانسپورتي وسایلو عدم موجودیت. 

2 دپروسس دستګاونه موجودیت . 

3 دمولدینوبي خبری دمارکیټ د عرضي اوتقاضا په وړاندي. 

4 دمجهزګودامونو او سړو خونو کموالي یانشتوالي . 

5 دافغاني ميوه جاتو دخرڅلاوپه ارزانه بيه په خارجي مارکيټونوکي.. 
6 دمحصولاتو لپاره په خارج دافغانستان کي مناسب مارکيټ پيدا کول. 


ُ 


7 امنیت 


من 


په خارجي مارکيټونوکي رقابتي ستونزي 
نړیوال سوداټریزپه دوه ډوله دي: 
-١‏ اوټو:هغه بازار یا سوداګریزته وايي چه صادرونکي هیواد دجنس په مقابل جنس ترلاسه کوي. 


۲- از اه:هغه سوداګریزته وايي چه صادرونکېي هیواد دجنس په مقابل کی نقدي پيسي ترلاسه کړي. 
هم--ممو چ5 : 


۲٩٩ 


د مارغښتل عانالونه: 

داچې دتولید په یوه ساحه کې ډیر شمیر کروندګر یو معین شی تولیدوي نو طبعا مقدار د تقاضا هلته کم وي او 
نرځونه نزولي حالت لري .له دي وجي جنس هغه ځایونو ته عرضه کیږي چیرته چې ورته تقاضا لوړه او په مناسب نرخ 
خرڅ شي .دلته په کار دي چې جنس په مناسبو چینلونو کې تر مستهلک پور ي ورسيږي . 

مارکيټ د چینل دندي: 

د مارکیټ چینل له تولیدونکو څخه شيان اخلې او مستهلکینو ته د هغي د رسولو کار ترسره کوي « دغه جینل هغه 
ټولي ستونزي او خنډونه له مخي ليري کوي چې مستهلکینو ته د شيانو د رسولو په لاره پراته دي . د مشال په ډول : 
وخت . ځای .ترانسپورت او داسي نور. 

هغه کسان چې د مارکیټ په چینل کې کار کوي دا لاندي چاري تر سره کوي. 

:011011101301011( مګلو مات‎ ١ 

د مارکیټ چینل د تجارتي څیز په اړه اود مستهلکیينو د خوښۍ په اړوند معلومات اداري ته برابروي اورسوي ځکه 
چې له لګښت کوونکو سره د هغوي په مستقیم ډول اړیکي ټینګي وي ۲ هغوي لخوا د برابرو شویومعلوماتو پر 
بنسټ . کمپنۍ د راتلونکې لپاره پلان طرحه کوي . 

۳ قرقي 00101060010: 

مارکیټ ته د یو نوي څیز د ورپیژندلو ته ترقي وایی . خو دا ترقي باید د زړو او پخوانیو شیانو په خرڅلاو کې هم 
مرستندويه ثابته شي . 

:))٠0000 6٤ اړيغه‎ ٣ 

پیداکوونکې له لګښت کوونکې سره اړیکه ټینګوي . او هغه د نویو شیانو په ګټو او ښيګڼو خبروي او اخیستلو ته 
٤‏ شم اشناکي(۴102١۱۵٧ل:‏ 

د مستهلکینو د غوښتنو سره سم شيان جوړول کیږي . لکه د شيانو جوړښت . چینل درجه بندي کول . پیک کول او 


:)۷٧٠٩٩٨ 0010, د افکارو سادله ول‎ ٥ 

پیداکوونکي او مستهلکین د خپلمنځي سلا او مشوري له مخي د څیز د بيې او نورواړوندو شرایطو پر سر موافقي ته 
سره رسيږي » تر څو د څیز ملکیت تبديل کړای شي . 

:) 01151631 01:0170100( د شیانو فزیکي ويښ‎ ٢" 

د شیانو ويش . له پیداکوونکې څخه د شیانو د اخيستو او مستهلکینو ته د رسولو کار شونی کوي » په دي عمل کې 
۷ ماللات اتو يلي ښرسته ( 1113100112 ): 

۸ خطر په غاړه اخستل (۵10:2) 16151: 

د شيانو د ويش په مهال پیښیدونکي خطر څخه د ژغورني پروسه. 

دا حتمي نه ده چې هر چینل د دغه پورته ټولي وظیفي سرته ورسوي . خو سوداګریز منځګړي له دي جملي څخه اکثره 
کارونه انجاموي . 

د چینلونو د سطحدو تعد اد: 

د چینلونو ویش د چینلونو د سطحو په اساس تشريح کیږي . د توزیعاتي چينل د منځګړو هره کړی چې تولید او د هغه 
مالکیت ورستنی اخيستونکی ته انتقالوی د چینل سطحه ا٥٥1‏ 00:80:61 بلل کیږی. 

اجناس په مناسبو کانالونو کې تر مستهلکه پوري رسول د خرڅلاو اساس د ي. 

هر چینل ځانګړي خصوصيات رګټي اوتاوانونه ) لري . خو یو ګډ خاصیت چې دا چینلونه یی لري هغه داد ي چې 
تولیدونکی او مستهلک دواړه په هر چینل کې يو لړ وظایف سرته رسوي او دوي د هر چينل برخي دي . 

چې په لاندي ډول هر چینلوتشريح کیږي . 


تولیدونکی تصرتونکن 


0 


دي چاینل ته د بازار موندني مستقيم چاینل وایی او دمنځګړو سطحي نلري . داداسي یو تولیدونکی په بر کې نیسي 
راوباسي او په مصرفونکو باندي یی خرڅوی . په دغه چینل کې هغه کسان چې د تولید حجم یې کم وي معامله کوي . 
ددغه جيلل وګنډي: 

مصرفونکی ته ارزان تمامیږي مصرفونکی تازه ميوه او تازه سابه تر لاسه کوی . 

ټاوانونه يې : 

دغه امکانات يوازي د حاصل راټولولو په وخت کې تر لاسه کیږي . 

د ښار مصرفونکی د دغه اسانتیاوو څخه استفاده نشی کولای . 

دوشم صَانال: 

تولیدونکی پرچون فروش سه مصرتونکۍ 
د منځګړو یوه سطحه لري د مستهلکینو په مارکیټ کې دغه سطحه قسماً پرچون فروشي ده. د بیلګي په ډول هغه 
تولیدات چې مستقيماً په غټو پرچون فروشانو خرڅيږي او بیا وروسته نوموړي اجناس په ورستنیو مستهلکينو پلورل 
کیږي په دی کانال کې تولیدونکی د ځای له مفیدیت نه په استفادي سره خپل جنس هغه ځای ته اتنقالوي چیرته چې د 
جنس لپاره تقاضا موجوده وي او په مناسب نرخ خرڅ شي. 


مرلد سجعیه روش سه چو فروش بس مصرفونکی 

دریم طَانال: 

منځګړو دوه سطحي لري چې یوه یی عمده فروشي او بله یی پرچون فروشي ده مستهلکينو ته د تولیداتو د رسولو دا 
پوه دودیزه او عادی طريقه ده . 

په دغه چینل کې عمده فروشان د خپلو نمایندګانو په واسطه په سیمه ایزو مارکيټونو کې کار کوي ميوي او سبزۍ تر 
لاسه کوي او هغه پروسس » بسته بندي . سورت او درجه بندي کوي او مارکیټ ته یی انتقالوي او پرچون فروشانو 
باندي يي خرڅوي او پرچون فروشان جنس په مصرفونکو باندي خرڅوي په دي کانال کې جنس د اول او دویم کانال په 
پرتله ګران وي په دي خاطر چې جنس باندي یوه اندازه خدمات لکه طبقه بندي .سورت او اتتقا ل چې مصارف د بازار 


٢٢۲ 


دږلر سپسسه رعیدهذ وب نثماننده سمسب یل هيل وش , ېن ج؛ لوش سبسپسچهچ رر يلك 


د منځګړو دري سطحي لري چې د عمده فروش نمایند . عمده فروش او پرچون فرش څخه عبارت ديپه دغه چینل کې 
سوداګر د خپل استازي په واسطه جنس راټولوي او دعمده فروشي مارکیټ ته یی انتقالوي او د هغه ځای څخه يي 
عمده فروشان په پرچون فروشانو باندي او پرچون فروشان یې په مصرفونکوې باندي پلوري .ځيني نور کانالونه چي د 
تجارتي توزيع کانالونه دي اود تجارتي بازار موندونکو له خوا استعمالیږي . دوي خپل توليدات مستقيماً تجارتي 
مشتریانو ته ورکوي . همدارنګه دغه تجارتي بازار موندونکي ځيني وخت خپل توليدات په صنعتي مشتريانو هم 
خرڅوي چې دغه صنعتي مشتریان یې د صنعتي پروسس څخه وروسته په تجارتي مشتريانو خرڅوي . د تجارتي 
توزيع ځيني کانالونه په لاندي ډول دي : 

الف- تولیدونکی سع٢‏ تجارتي استعمالونکی 

تولیدونکی که عمده فروش سع تجارتی استعمالونکی 

توليدونکی ےب الال نماينده شه تجارتي استعمالونکی 

د 


تولیدونکی مک دال نماینده ودن يم ته داي تیفنالويکن 


په بازار ښوندنه ې مينحُجِږي ولي استتماليږي ؟ 

د ډ یرو چارو له سرته رسولو وروسته ضرور ده چې په دي غور وشي چې تولید شوی توکي چیرته . څنګه او په چا باندي خرڅ 
لي مدتګري ورسشني مارکيټ ته توليداتو يدموکر رښولو کی وغ رول لر داچې منخکنپي خا ارتباطاتَءفجربه: 
پوهه او معاملات لري نو کوللی شي نسبت یو بل چاته د خرڅلا و اهداف په غوره ډول په لاس راوړي.د اقتصادي نظام له 
نقطه نظره د منځګړو رول په دي کې دي چې توليدات له مولدینو څخه مستهلکینو ته رسوي. په توزیعاتي کانالونو کې 
منځګړي په ډیره پیمانه توکي له تولیدونکو اخلي او بیا پرچه پرچه یی په ګڼ شمیر مصرفونکو پلوري . له همدي کبله ده 
چې وایو منځګړي د عرضي او تقاضا د هماهنګ کولو په برخه کې کليد ي دنده اجرا کوي . 


1 


درم فصل 
د مارکښټل موسيسي 


0/361١ ٤١۸ ۹56‏ 
دهغي موسیسي څخه عبارت دي چي د مارکيټنګ مختلف وظایف پکي ترسره کيږي او په لاندي ډول طبقه بنديشوي دي. 
۸ قاضښران ٠67‏ 1060016 :۷۱613 


۷۲11016531675 عمده فروشان‎ -١ 


- پرچون فروشان 1160911675 


8 ډلالان 1:6۰ 010016 ۸8601 
-١‏ بروکران ۳61٥6٥٥‏ 
-٢‏ کمیشن کاران 386101 000015471010 


6محتکرین 1060 1070016 013016 6 م5 


( پروسس‌ هوونکي 1(:00:5:677 
٢‏ تسغملاني موسیسي 07230123101 1961101۷٥‏ 


۸0۷٥٧5606: اشتفارات او اعلانات‎ ٢ 


الف عېدن فروشان: دوي دجنس اصلي مالکين دي او جنس عملاً دوي سره موجود وي. او دخرڅلاو صلاحیت لري. 
دوي جنس دعمده تجار څخه ترلاسه کوي اوپرچون فروشانو باندي خرڅوي. او مستهلکیينو سره داد او معامله نلري 
عمده فروشان دتجارتي فعاليتونو له لحاظه په مختلفو ډولونو ویشل شوي د دي 

الف: دعمده ضروشانو ډولونه دمکاملانو له لحاظه 

-١‏ دمحدودو شيانو عمده فروشي 

-٢‏ دغیر محدودو شيانو عمده فروشي 

۳- دنقدي معاملانو عمده فروشي 

۴- دقرضي او کريدت عمده فروشي 

۵- دصنعتي شيانو عمده فروشي 

۶- داستهلاکي شيانو عمده فروشي 


۷- دساختماني شيانو عمده فروشي 


٣ 


۸- دخوراکي موادو عمده فروشي ۹ - د زراعتي موادو عمده فروشي 

ب: دغښدن فروشانو ډولونه دخُدماتي سادي له لحاظه 

١‏ محلي عمده فروشان 

۲ منطقوي عمده فروشان 

۳ ملي عمده فروشان 

۴ بين المللي عمده فروشان 

-١‏ مظلي عمده فروشان:دوي په محلاتو کي تجارتي فعالیتونه کوي او د محلي مارکيټونو څخه د ضرورت وړشيان 
ترلاسه کوي او مرکزي مارکيټونو ته اتتقالوي. 

-٢‏ منطقوي عېده فروشان: ددري ساحه دکار اود فعالیت له لحاظه د محلي عمده فروشانو په نسبت پراخه ده او په 
څو ولایتونو کي تجارتي فعالیتونه ترسره کوي. 

۳- ملي عبده فروشان: دهغه عمده فروشانو څخه عبارت دي چه د ټول هیواد په سطحه تجارتي فعالیتونه ترسره 
کوي او په هر ولایت کي یوه نماینده ګي لري. 

۳- پین المللي عمده فروشان: دهغه عمده فروشانو څخه عبارت دي چه په څو هیوادونو کي د فروشاتو نماینده ګي 
لري. مثلاً دټیوټا د کمپني دموټرنو نمایندګي په سلو هیوادونو لکه په اروپا. امريکاء اسیاء او افریقايي هیوادونو کي 
تجارتي فعالیتونه ترسره کي. 

:۸ 80٨) 1010016 1:6١ دلالان‎ 


13:01) ٣ پروطران‎ - 


دوي سره عملا جنس موجود نه وي مګر د خپلي مسلکي پوهي په اساس خريدار او فروشنده سره نژدي کوي. دوي 
دعرضي. دتقاضا. نرخونه او نور مسلکي مسایلو په مورد د مشوري صلاحیت لري چه دمشوري په اساس خپل حق 
-٢‏ یشن شاران 386017 00000155100) 


دوي سره عملاً جنس موجود وي مګر مالک یا صاحب د جنس نه وي. اود تجار مال د کمیشن په اساس په مصرف کونکي باندي 
خرڅوي او خپل حق الزحمه یا کمیشن د فیصدي په اساس دتجار څخه لاس ته راوړي. 


'-مختګکرين 001001606 660013016( 


دوي هميیشه پدي فکر کي دي چه جنس کله چه ارزان وي د بازار څخه په زیات مقدار خريداري کوي او کله چي دجنس کمبود په 
بازار کي محسوس او نرځونه صعودي حالت غوره کړي خپل جنس مارکیټ ته وړاندي کوي د خلکو د مجبوریت څخه نامشروع 
استفاده کوي او ځپل جنس په ډیره لوړه بيه مصرف کوونکي باندي خرڅوي 


(1- تسغملاني سازمانونه ۱3۷٥ 1050١011011‏ زان 17۵ 

دهغه موسيساتو څخه عبارت دی چه د ذخیری. انتقال دمال دهوایی هډی. بحری بندرونه او دريل سټیشنونه څخه د 
تجار لپاره جنس د ذخيري او اتتقال په اړوند اسانتیاوي برابروي. 

دهغه موسیساتو څخه عبارت دي چه دتجار دجنس لپاره په راډيو. تلویزون. اخبار دښه شهرت او ښه کیفیت په خاطر 
د اعلان زمینه مساعدوي چه په تتیجه کي د فروش کچه لوړيږي او دمشتريانو توجه ځانته جلبوي. 

دمارکيټ تشیلات: 

-١‏ مظلي مارعیښونه: ارلي او لمړني مرحله د کرنیزو محصولاتو په جمع اوري کي چي محلي مارکیټ ته دمزرعي څخه 
انتقالیږي دمحلي مارکيټونو څخه عبارت دي چي دتولید ساحي سره نږدي موقیعت لري اوپه دي مارکيټونو کي 
مغز ضشهراعا افو خو کی راز افو رلا 
خپل جنس محلي مارکیټ ته راوړي او دمرکزي تجارانو نماینده او عمده فروشان خېل جنس دمحلي مارکیټ څخه 
ترلاسه کوي او دهقان سره کومي اړیکي نلري. 

دمخلي بارعیټونو وظيذي: محلي ما رکيټونه لاندي وظيفي ترسره کوي. 

-١‏ دجنس پلورل نورو عمده تاجرانو باندي 

۲ دمحصولاتو جمع اوري دمختلفو فارمونو څخه 

۳- دمحصولاتو سورت کول اودرجه بندي 

۳- دجنسونو ذځيره 

۵- دجنس انتقال تر عمده مارکیټ پوري 

په مخلي مارکښونو شي د مبانجي ډولونه: 

څلور ګروپه کسان په محلي مارکيټونو کي فعالیت کوي چي عبارت دي له 


-١‏ مي خریداراڼ: دري محصولات د مولدينو او دهاقینو څخه ترلاسه کوي او عمده فروشان باندي يي خرڅوي. 


۳٣ 


-٢‏ ډپرهزي مارهټواو نساینده ټٌان: دوي خپل جنس دمحلي خريیدارانو څخه ترلاسه کوي او دهقانانو سره کوم 
معامله نلري. 


-٢۳‏ مخلي پرښون فروشان: دري خېل جنس ددهقان یا مولد څخه ترلاسه کوي او مصرف کوونکي باندي يي خرځوي. 


۳- ډو پراتیف نصاینده: د کوپراتیف غړي چه مولدين دي خپل جنس په محلي مارکيټونو کي د کوپراتیف په نماینده 
ګي باندي خرڅوي او هغوي خپل جنس ولايتي او مرکزي مارکيټونو کي د کوپراتیف د نماینده ګي سره معامله کوي. 


مرعزي عمده فروشي مارټټونه: 
دغه مارکيټونه په ښارونو کي موقیعت لري او دخپل دضرورت وړ شیان د محلي مارکيټونو څخه ترلاسه کوي او نورو 
مارکيټونو ته يي لیږي. 


١‏ د برعزي عېده فروشي بارعټونو وظيدي: هغه وظيفي چي محلي مارکيټونه يي ترسره کوي عيناً هغه 
وظیفي مرکزي عمده فروشي مارکيټونه هم ترسره کوي. مګر په ښه تسهیلات. بسته بندي. درجه بندي. اننقال. 
ذخيره اوداسي نور. 

-٢‏ په پرغزي عيده فروشي بارعیټونو کي دمیاندي ډولونه:خلررډوله کسان په دغه مارکيټونو کي فعالیت 
ترسره کوي چي عبارت دي له. 

-١‏ داخلي تجاران 

۲ داخلي دلالان 

۳- دکوپراتیف نماینده ګان 


۴- بين المللي تاجران چه صادراتو او وارداتو سره کاراوبار لري 


٤00003171۲ ٧۲٠0166316 ۱3:1) دوممي مرعکزي عمده فروشي مارګکښونه‎ ٢ 

پدي مارکيټونو کي دوه ډوله مارکیټ وجود لري. 

-١‏ هغه مارکیټ چي د انتقال او توزيع د جنس چي پروسس شوي نه وي په غاړه لري او دغه مارکیټ ته 10371٠6٤‏ 00067 ز 
وايي. 

7هاهغه تاجران دي چه جنس په زیاته پیمانه دعمده فروشي اولي څخه ترلاسه کوي اوپه کم مقدار په پرجون 


فروشانو باندي يي خرڅوي. 


٧ 


-٢‏ هغه مارکیټ چه يوازي د پروسس شوي جنسونو توزيع سره کار اوبار لري د 03:16 ٧11‏ په نوم یادیږي دغه 
مارکیټ محصولات دپرچون فروشانو له چینل څخه مصرف کوونکي ته رسوي. 

د کویراتیفونو عمده مارنیډونه:د کرپراتیف غړي چه دکرنیزو محصولاتو مولدين دي په دسته جمعي شکل د 
محصولانو په خرڅلاو کي اقدام کوي دوي دعمده فروشي او پرچون فروشي وظيفي دواړه اجراکوي او په محلي. 
ولايتي او مرکزي مارکيټونو کي نماینده ګي لري او خپل محصولات خپلي نماینده ګي ته انتقالوي او دهغوي له لاري 
خپل جنس عرضه کوي. 

پرښوڼ فروشي: پرچون فروشي د توزيع په پروسه کي وروستي موقف لري او هغوي همیش 

مصرف کوونکي سره په تماس کي وي او خپل مصرف کوونکي دنږدي څخه پیژني او مصرف کوونکي خپل ضرورتونه 
د پرچون فروشي څخه ترلاسه کوي. 

پرچون فروشي د استهلاک او تولید ترمنځ اساسي نقطه دارتباط کڼل کیږي پدي معني چي پرچون فروشان د مصرف 
کوونکی تقاضا او دتقاضا مقدار د تولید نقطی څخه د عمده فروشانو دچینل له لالری منعکس کوی. 

څرنګه چي نفوس منشأ داستهلاک ده دنفوس د شمیر په تناسب د پرچون فروشي تشکیلات وسیع او پراخ دي په 
افغانستان کي د پرچون فروشي موسیسات د مارکيټنګ اساسي دنده په غاړه لري او دزیاتو خلکو لپاره د کار زمینه 
برابروي. 

دیرښون فر وشانو ډولونه: 

-١‏ کوچدي ستقل دوعانونه ٥۴۵16 100000671 ٠٥٥‏ 2311 ه :دغه مغازه په مستقله ترګه فعالیت 


کوي او دمالکیت په ارتباط نورو پرچون فروشي سره کومه اړیکه نلري. پدي دوکانونو کي د کورني غړي په واسطه ددوکان 
معاملاتي کارونه ترسره کیږي او پل مشتريانو سره د نږدي څخه په تماس کي دي او ورسره پيژندګلوي لري. 

-٢‏ ارضاطي مغازي ٩٥٥٥‏ 56 ادي څلور دوکانونه چي دو مرکزي اداري پوري تړلي وي 

او دمشابه شيانو دخرڅلو فعالیت ترسره کوي ارتباطي مغازي ګڼل کيږي دغه ارتباطي مغازي د عمده فروشانو څخه زیات مقدار جنس په 
مناسبه بيه ترلاسه کوي او زیات مقدار جنس مصرف کوونکي ته عرضه کوي چه په تتيجه کي مناسبه ګټه ترلاسه کوي دوي کولاي شي چه نورو 
پرچون فروشانو سره رقابت وکړي او جنس په مناسبه بيه په مصرف کوونکي باندي خرڅ کړي. 


-٢۳‏ داوطلصارتعاطي مغازي :۲٥100313117 00:0: :0٥٥‏ يو شمیر پرچون فروشان دداوطلب 


په شکل دیوي عمده فروشي تر نظارت او اداري لاندي کار کوي دغه عمده فروشي خپل پرچون فروشانو باندي جنس په مناسبه 
بيه خرڅوي چه په نتیجه کي دوي کولاي شي چي نورو پرچون فروشانو سره رقابت وکړي. 


۳- لوي پلورني ٥6٥٥٥‏ 3760606( :دپرچون فروشی مغازي دجملی څخه شمیرل کیږي د ښه تنظیم 


۸ 


او خدماتو په خاطر دغه مغازي مختلیفي برخي لري چه په هره برخه کي مختلف شيان خرڅيږي مثلاً په یوه برخه کي دماشومانو 
صابون او په بله برخه کي کمره. ساعت. کمپیوټر او نوربرقي سامان خرڅيږي. 

۵- سوپر مار کیټ 10311٠١‏ ٥5006:سوپر‏ مارکيټونه هم د پرچون فروشي په ردیف کي شامل دي 

پدي مغازه کي ټول دضرورت شیان د مصرف کوونکي په مخ ايښودل شوي دي او دجنسونو نرځ پکي ليکل شوي وي پدي مغازه 
کي مصرف کوونکي تحریک کيږي چه زیات شیان خریداري کړي او خپل شیان په لاسي کراچیو کي چه دمغازي له خوا برابر 
شوي وي ځاي پرځاي کوي اود ۵567 په مخ کي دريږي اود خپل دجنس پیسي تحويليي اورسیدترلاسه کوي او دمغازي څخه 
وځي 


- ریه او فروښ مرطز )می 8 لایو شمیر پرچون فروشي د ښاري پلان په اساس د ښار 

په دغه ځایونو کي د موټرونو پارکینګ ځاي هم په نظر کي نیول کیږي. 

۷- تضقیفي پرښوڼن فروشان 560/٥‏ 101560001 :دغه پرچون فروشی خپل مشتریان ته دنورو 

پرچون فروشانو په نسبت یوه اندازه تخفیف د جنسونو په نرځ کي په نظر نیسي دغه مغازي زیاتره محصلينو» متعلیمینو او 
غریبو ځلکو لپاره په نرخونو کي تخفیف راوړي. 

۸- دولدي مغازي 6٥٥٥‏ 701060٥٥٥٨):دغه‏ پرچون فروشي يوازي ددولت دمامورينو د خدماتو په 

خاطر فعالیت کوي او محدود شيان لکه وړه. غوړي. چاي. صابون او بوره د سبسايدي په منلو سره په مامورينو باندي خرڅوي. 
استضلاطي صوپراتیذي مغازي :)0٥٥‏ دی 00501067ی: دغه استهلاکی مغازي يوازي 

د کوپراتیف غړي سره داد او معامله لري د کوپراتیف غړي خپل ټول ضرورتونه ددغي مغازي څخه په نازل « ټيټه ) بيه ترلاسه کوي 
او نور مصرف کوونکو سره معامله نلري او د معاملي په صورت کي هغوي ته دغه امتياز نه ورکوي او دمغازي ګټه دمالي کال په 
اخر کې د کوپراتیف په غړي باندي د هغوي دمعاملاتو د حجم په تناسب مازاد ویشل کیږی. 

-٠۰‏ ممققل فر و شي 11102 11766 :يو شمير کسان دي چه خپل جنس موټريا کراچی يا نورو ګرځنده 


وسایلو باندي خرڅوي دوي کوڅه په کوڅه ګرځي او د لوډسپيکرو په واسطه خپل مشتريان خبروي دوي دیو محل څخه بل محل 
سا ه4ل اکرۍ 


1 


خلور م فصل 
عرضه اونتقشاضا 
١1010011۲ 321 606‏ 
۸ عرفضه 
دعرضي تعريف: 
دي. د عرضي څخه مراد هغه جنس دي چي په مارکیټ کي پيداکيږي او په اقتصاد کي عرضه هغه شي ته واي چي په 
خاص قیيمت سره بازار ته وړاندي شي مثلاً في ټن غنمو قیمت )٠۰۰(‏ افغاني دي او مارکیټ ته «۵۰ ټنه راشي نو 


عرضه په بازار کي (۵۰ ټنه وي. 
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د عامو مشاهداتو څخه معلوميږي چي هر څومره چي د یوجنس قیمت په بازار کي لوړوي نو تولیدکونکي دا جنس په 
زیات مقدارسره بازار ته وړاندي کوي او بر خلاف کله چي قیمت را ټیټ شي نو تولیدکونکي جنس بازار ته په کمه 
اندازه وړاندي کوي دغه حالت ته د عرضي قانون وایې.د عرضی قانون د تقاضا د قانون بر عکس ده یعنی د قیمت په 


لوړيدو سره د عرضي په مقدار کي اضافه والۍ راځي تولیدکونکي د زیاتي ګټي په خاطر په خپل تولید کي زیاتوالۍ 


راولي نوددي په اساس ویلاي شو چي عرضه د قیمت سره مستقیمي اړیکي لري او د بلي خوا د قیمت په تغیر سره 


عرضه تغیرکوي د عرضي د قانون دلاوضاحت لپاره لاندي جدول ته مراجعه کوو. 


دعرضی جدول 


دجدول څخه معلومیږي که د جنس قیمت لوړيږي عرضه زیاتیږي او که د جنس قیمت راکمیږي نو عرضه کميږي نو 
مون ته معلومه شوه چي عرضه د نرځ سره مستقیمي اړيکي لري ځکه د قیمت په لوړيدو سره مولدين غواړي په خپل 


توليداتو کي زیاتوالي راولي تر څو زیات عاید ترلاسه کړي. 
2 غعر دي منضدي : 


د محصول ګرافيکي عرضي څخه عبارت دي چي په مختلف مقداراو نرخ په یو توليدي واحد کي ښودلکيږي چي په 


عمودي کرښه کي د محصول نرخ او په افقي کرښه کي د محصول مقدار ښودل کیږي. 
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کله چي منحني خط ښي طرف ته حرکت وکړي نو قیمت ثابت خومولدکوشش کوي چي د «(۵۰ ټنو په ځاي (۶۰) ټنه 
بازار ته عرضه کړي ددي یواځني علت د توليدي عواملو د نرخ ټيټوالي د اقلیمي شرایطو ښه والي د زیاتو حاصلاتو 
لاسته راوړل دي چي په دي وجه مارکیټ ته عرضه زياتوي په ثابت نرخ سره خو کچيري مقدار د عرضه د مولد جنس 
بازار ته (۵۰) ټنو په ځاي «۴۰) ټنه بازار ته وړاندي کړي علت يي د توليدي عواملو د قیمت جیګوالي او د اقلیمي 


شرایطو خرابوالي او همدا رنګه د حاصلاتو کموالي کيداي شي لکه په لاندي جدول کي ښودل کیږي. 


۸- هغه عوامل چی دعرضی دزیاتوالی سبب کیږی 
١‏ کرنیز تکنالوژي تطبیق 
٢‏ دتوليدی موادو دنرځ ټيټ والی 
۳- دښه اقلیمی شرايط موجودیت 
۴- ښه سرکونه او ښه ترانسپورتی وسایل 
۵-دپراسس دعملی اسانتیا 
8- هغه عوامل چی دعرضی دکموالی سبب کیږي 
١‏ عنعنوی کرنه 


۲ دتولیدی موادو دنرخ لوړوالی 


٢ 


۳ وچکالی 
۴- دناروغیو او افتونو موجودیت 


۵- خراب ترانسپورتی وسایل 


۶ دسرکونو عدم اتصال مارکیت ته 


-٠‏ دعرضی تحليل 
١‏ دعرضی حجم : دمصرف کوونکی دتقاضا سره سم جنس مارکیت ته عرضه 
۲- دعرضه کوونکی شمیر: هغه کسان چی مارکیت جنس عرضه کوی شمیری معلوم وی 
۳- دعرضی ساحه: معلوم شی چی محصول په څو هکتاره ځمکه کی کرل شوی دی 
۴- دعرضی وخت: جنس هغه وخت مارکیت ته عرضه شی چی تقاضا ورته موجود وی 
۵- دعرضه شوی جنس نوعیت: ښه جنس با ىد مارکیت ته وړاندی شی 
دعرضي د قانون بعقضي استنات: 
د عرضي قانون په بعضي حالاتو کي بلکل نه عملي کیږي دغي ته د عرضي استثنات وايي. 


-١‏ ه پسوضرورت: په ځيني حالاتو کي خرڅونکي پيسو ته اشد ضرورت لري نو په دي خاطر په ډیر کم نرځ سره 
زیات مقدار شیان بازار ته د خرڅلاولپاره وړاندي کوي نو پدي وخت کي د عرضي قانون د تطبیق وړنه ده. 


۲- ډراتلونکي فطراتو ویړه:کچيره تولیدونکي یا خرڅوونکي ته په راتلوونکي کي د قیمتونو د نزول ویره وي 
نو فور ځپل مال خرڅوي اګرکه قیمت هم ونه ولري. 


۳- د اي انفقال. که چيرته یو تجارد کاروبار یا په بله وجه کوم بل هیواد ته ځي او ددي دمال د ساتني څوک نه وي 
نو هغه جنس په کم قیمت خرڅوي. 

۳- دجطب وضت:د جنګ په وخت کي خلکو ته ځاني خطرات پیښيږي نو پدي وجه په دغه حالاتو کی تجار او مولدین 
جنسو نه ژردخرڅلاو لپاره وړاندي کوي او په کم قیمت سره خپل مال خرڅوي. 

0157 3 16356: د عرضي زیاتوالی په لاندي دوه قسمونو صورت نيسي 

-١‏ قیمت ثابت او عرضه زیاته شي 


-٢‏ عرضه ثابته او قیمت کم شي 


٢ 


-١‏ قښیت ثابت او عرضه زیاته دي :کچيري د یو جنس قیمت ثابت وي او عرضه زیاته وي يعني که د یو کیلو بوري 
قیمت(۲۰) افغاني وي او عرضه )٠۰١(«‏ کیلوګرامه وي او کچيري په همدغه قیمت باندي دعرضه مقدارر )٠٠٢‏ 
کیلوګرام شي نو د عرضي د قانون په اساس کله چي قیمت لوړيږي نو عرضه باید زياته شي نو دلته قیمت ثابت دي او 
ځني وجوهاتو په اساس عرضه زیاته شوي ده نو دلته باید عرضه زیاته شوي نه واي نو دي ته د عرضي زیاتوالي وايي. 
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"- عرضه ثابت او قيښت کم شي:کله چي د یو جنس په قیمت کي تغیر راشي مګر عرضه ثابته وي يعني کله 
چي د یوکیلو ګرام بوري قیمت (۲۰ افغاني وي عرضه )٠٠۰«‏ کیلوګرامه وي که چیري قیمت «۱۶ افغاني شي 
عرضه ثابته ده او په ترتیب سره قیمت (۱۲ افغاني ته راښکته شي او عرضه هم ثابت وي نو د عرضي د قانون په 
اساس د قیمت د کمیدو سره عرضه باید کمه شي لیکن دلته عرضه د قیمت په کمیدو سره ثابته پاتي ده نوددي 


وجي دي ته د عرضي ثبات وایی. 
۸٤‏ م116 
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657 0 ۵11 : د عرضي کموالی په لاندي ډول پيدا کیږي. 


-١‏ قیمت ثابنه او عرضه کمیږی. 
-٢‏ قیمت ډيريږي عرضه ثابنه وي. 
٤‏ 1166 
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په پورتني جدول کي کله چي د جنس قیمت (۲۰) افغاني في کيلوګرام وي نو عرضه ( )٠٠١‏ کیلوګرام ده نو که قیمت 
ثابت وي نو عرضه په ترتیب سره ۴۰-۶۰-٨۰٨۰‏ کیلوګرام ته کميږي نو د عرضي قانون په اساس کله چي قیمت کمیږي نو 
عرضه ورسره کميږي دلته قیمت ثابت مګر عرضه کمه شوي دي چي دي ته د عرضي ټيټوالي وايي. 

٢‏ قممت صقو د شوي عرضه ناینه وي: کچيري بوره في کيلوګرام )٠١(«‏ افغاني وي عرضه زمونږ بیا ( ٠٠۰‏ کيلوګرام 
کيږي نو قیمت که «۱۵ افغاني ته اوچت شي نو عرضه )٠٠۰(‏ کیلوګرام ده يعني د قیمت په لوړيدو سره عرضه ثابته ده 
نو د عرضي د قانون په اساس کله چي قیمت لوړيږي د جنس د مقدار عرضه باید زیاته شي خو دلته ثابت حالت پاتي 
ده نو دي ته د عرضي ثبات وايي . 


قیمت صعود کوی ځو عرضه ثابنه ده ) 


۱۳0 واو‎ ۲16 ٤ 
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د عرضي او تقاضا تا پبرات په نرخ مقکادل باندي: 

کله چي د عرضي او تقاضا ترمینځ تعادل راشي یو حقيقي قیمت ته رسیږي کچيري دغه توازن نه وي نو عرضه او 
تقاضا خپل تاثیرات په نرخ معادل ښيي او دغه توازن یوځل بیا جوړیږي مګر بعضي وخت په عرضه او تقاضا کي 
تغیرات راځي او د پخواني توازن د نقطي په ځاي یوه نوي نقطه د توازن مستقيمه راځي او یو نوي توازن یا نرخ معادل 
منځته راځي چي دغه تغيرات د لاندي موضوعاتو په واسطه تشريح کولاي شو. 

-١‏ د تقاضا د تغبراتو تانير: د تقاضا د تغیراتو تاثیرپه دوه ډوله ده. 

تقاضا خط ښي خواته حرکت کوي او معادل قیمت او معادل مقد ار هم زیاتیږي چي ددي وضاحت د لاندي ګراف په واسطه کيداي 
شي ۶ هم صعودي حالت لري او )هم ضعودي حالت لري. : 


-٢‏ د تقاضا د صمېدوه تانيراف: که چيري عرضه ثابته او تقاضا کمه شي نو په معادل قیمت کې تغیرات رامینځته کیږي 
او دتقاضا خط چپ خوا ته حرکت کوي او د تقاضا د کمیدو سره معادل قیمت او معادل مقدار هم کمیږي چي ددي 


وضاحت د لاندي ګراف په واسطه تر سره کيداي شي نزولي حالت هم نزولي حالت لري 
:9 


۸ ٩ 


-٢‏ د عرضي د تغبراتو تانراف:په نرځ باندي د عرضي دتغيراتو تاثیرات په دوه ډوله ده. 
-١‏ د عرضي د زیاتیدو تانسراف:که جيرته تقاضا ثابنه وي او عرضه زیاته شی نو د متوازن قیمت کی تغیرات را میينځ 
ته کیږي او معادل قیمت کميږي او د عرضي خط ښي خواته حرکت کوي چي په لاندي ګراف کي ښودل کیږي پدي 


ګراف کي نزول او 0 صعود کوي. 


-٢‏ دعرضه د یدو تانيراف: که چيرته تقاضا ثابته وي او عرضه کمه شي نو په مقدار معادل او په نرخ معادل کي 
تغیرات رامینځ ته کیږي په نرخ معادل کي زیاتوالي راځي چي په لاندي ګراف ښودل کيږي : 


پدي ګراف کي (1) صعود او مقدار نزول کوي 


٤٤ 


په نرخ معادل باندي د عرضه او تقاضا دواړه د تغیراتو تاثیرات: 


-١‏ د عرضي او تقاضا مساوي زیاتيدفه. که چيري په عرضه او تقاضا کي په مساوي نسبت زیاتیدنه رامینځً ته شي نو په 
نرخ کي تغیرات نه رامینځ ته کیږي بلکه معادل مقد ار زیاتیږي چي په لاندي ګراف کي ښودل کيږي په دي کي #ثابت 
خو مقدار تقاضا زیات شويدي. 


-٢‏ د عرضي او تقاضا بساوي عمیدونه: که چيري د یو جنس په عرضه او تقاضا کي مساوي کمیدونه رامینځته شي نو 
په نرخ کي تغیرات نه رامینځ ته کیږي بلکه په معادل مقدار دعرضي او تقاضا کي کمي را مینځته کیږي چي په لاندي 
ګراف کې ښودل کیږي. چي په دي ګراف کي قیمت ثابت او تقاضا او عرضه کمیږي. 


-٢‏ د عرضي په نست په تقاضا شي ډیر زیاتوالي: 
که چیري د يوجنس په عرضه او تقاضا کي په یو وخت غیر مساوي بدلوي رامینځ ته شي مګر په تقاضا کي زیاتیدنه 
نسبت عرضي ته زیاته وي نو په دي وخت کي د جنس قیمت کي زیاتوالي راځي د عرضي او تقاضا په اندازه کي هم 


زیاتیدنه رامینځنه کیږي. 


٤٧ 


۸ ٤3 ك‎ 


۳- د تقاضا په نست په عرضه کي ډیر زیانواللي: که جيري د عرضی په نسبت کی زیاتوالی نسبت د تقاضا د زیاتوالي 


۵- عرضي په نسبت په تقاضا کي ډیره ميدنه: که چيري د عرضي په نسبت په تقاضا کي زیاته کمیدنه رامینځ ته شي 
نو نرځ کميږي او د عرضي او تقاضا په اندازه کي کمي رامینځ ته کیږي. 


هن 


- د عرضي په نست به تقاضا دي به مه اندازه ممدنه: 
که چيري په عرضه او تقاضا کي کموالي رامینځ ته کیږي خو په تقاضا کي د عرضي په نسبت لړ کموالي رامینځ ته شي 
نو په دي صورت کي نرځ زیاتیږي نو د عرضي او تقاضا په اندازه کي کموالي واقع کیږي. 


0 


۷ په صرضه کي عموالي او تقاضا کي زیاتوالي: 
که چیري په عرضه او تقاضا کي په مساوي اندازه تغیرات خو په مخالف جهت رامينځً ته شي يعني څومره چي په 
عرضه کي کموالي راځي په هماغه اند ازه تقاضا زیاته شي نو په معادل نرخ کي زیاتوالي راځي چي په لاندي ګراف کي 
ښودل کيږي مقدار معادل به ثابت وي. م 


6- په عرضه شي لږه زیاتوالي او تقاضا دي زیاته یدنه :که چيري د یو جنس په عرضه کي لړ زیاتوالي راشي او په 


تقاضا کي زیاته کمیدنه رامینځ ته شي نو په دي حالت کي په معادل قیمت کي کموالي رامینځ ته کیږي په 
م 


نتیجه کی په عرضه او تقاضا په مقدار کی 
کموالی رامنځ ته کیږی چي په دغه ګراف ښودل شوی 


٩13 


ساسا 1(6:11311: 

د انسانانو د خواهشاتو لړي ډیره اوږده سابقه لري د انسان د خواهشاتوپه واسطه د ضروریاتو لړي پاي ته نه رسیږي 
خو حقيقت دادي چي د ضروریاتو لپاره صرف د مطلوب شیانو حتمي نه دي بلکه يوڅونورو شيانو ته هم ضرورت 
ليدل کیږي دادرسته ده چي ترڅو د یو شي دحاصليدو خواهش پيدا نشي د تقاضا هيڅ سوال نه پيداکیږي لاګن صرف 
خواهش تقاضا نشي کيداي د خواهش د تقاضا د جوړيدو لپاره دوه شرطونه ضروري دي. 

الف- د اخیستلو اراده 

ب- د اخیستلو توان 

پروفيسو ر :86066 د تقاضا تعریف په لاندي ډول کوي. 

06 په خاص قیمت اووخت سره د اشیاوو هغه مقد ار ته وايي د کومو اخیستلو لپاره چي مصرف کونکي اماده وي. 
اخيستلو اراده « اخيستلو قدرت؛ خواهش - تقاضا 

د تقاضا او قيمت ترمینځ اړبکي: 

تقاضا د قیمت سره ټینګي اړيکي لري که د یو شي د قیمت اندازه معلومه نه وي نو مونږ د نوموړي شي د تقاضا 
اه شتو ټاکلي د قیعت د ذکر کولوڅخه بغر د تقاضا ۀک رول هي فعني تلري 

مثلا: دا ويل چي د غوړیو تقاضا ٠کيلو‏ ګرامه ده دا بي معني ده البته داسي ويل درست دي چي د في ګرام غوړي 
قیمت ۵۰ افغانۍ دي او عا 10 ضرورت دي ددي وجهه داده چي هر کس د یو ځیز قیمت ته ګوري او څیز ترلاسه کوي. 


د تقاضا جدول: 
ددي جدول څخه داسي معلومیږي چي تقاضا د نرځ سره معکوسه رابطه لري. 
تقاضا فیمت تقاضا قیمت يه م1۲1 و٨۵٨د‏ 
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قیمت په لوړيدو سره تقاضا کمیږي او د قیمت په کمیدو سره تقاضا زیاتیږي د تقاضا د جدول څخه مطلب داسي 
فهرست دی چی په هغه کی د یو شی د مختلفو قيمتونو لپاره تقاضا ښودل کیږی د تقاضا جدول په دوه ډوله ده. 
-١‏ دتقاضاانفرادی جدول. -٢‏ دتقاضا ګروپی جدول 


د تقاضا انشرادي جغولل: ددي جدول څخه مطلب هغه فهرست دي چي په هغه کي دا لیکل کیږي چي یو کس یو 
شي په مختلفو قیمتونو سره څومره مقدار اخلي مونږ دلته د انفرادي جدول مال د انګورو څخه يادونه کوو. 


م1۲16 ۱۱5 
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پورتني جدول څخه معلومیږي که قیمت ۰افغاني وي نو تقاضا ۴کیلوګرام ده او کله چي قیمت ٠افغاني‏ ته نزول 
وکړي نو تقاضا ۱۶ کیلوګرام ته لوړیږي. 


د انر ادي تقاضا مغدي :کله چي دتقاضا جدول معلومات په ګراف کي وښودل شي نو د تقاضا منحني لاسته راځي 


که انفرادي تقاضا دجدول معلومات په ګراف کی وښیو نو انفرادي تقاضا منحني معلومیږی. 
: 


0 
د« 1 1 ۸ 4ه 


ټرويي تقاضا:به ګروپي جدول کي دیو ګروپ د ټولو اخیستونکي تقاضا ښودل کیږي مثلا په مارکیټ کي صرف ( 
م اخيستونکي موجود دي 
هغه د تقاضا په اساس مونره د ګروپي جدول تقاضا په لاندي ډول جوړو. 


جدولل 

٣ ٢ :‏ ۴ ۵ ټول 
۱1 1 خیستونکي اخيستو نکي اخيستو نکي خیستونکي اخيستونکي 1۸/٠0)‏ 
6٢) 7116 101, 50‏ 1218 وا8 يا 43 
40 127 107 و 147 147 ؟ 
30 147 147 137 "1 "1 737 
20 "1 "1 177 20 20 "و8 
0 18 20 217 2577 2577 1 


٥١٥ 


دپورتني جدول څخه معلومیږي چي کله قیمت کميږي نو تقاضا زیاتیږي او کله چي قیمت زیاتیږي تقاضا کمیږي 
کچيري په ګراف کې وښیو نو دغه ګراف ته د تقاضا ګروپي خط وايي. 


50 
40 
30 
20 


10 


د تقاضا قانون: وز 8 ج«#ر وو ټګټهھ 

سره خپله تقاضا کموي زياتوي عامه مشاهده ده کله چي د یو جنس قیمت لوړ شی تقاضا کمیږي او که قیمت ټیټ شېي 
٢ ٢ ٢ ٢ ٢ ٢‏ ۱ 4404 177 
تعریف داسي کوي. دقیمت او تقاضا ترمینځ دغه رابطه د تقاضا د قانون په نوم یادیږي. 


د تقاضا جدول 
٤‏ م1116 و1۸0د 
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دپورته جدول څخه داسي تتيجه تر لاسته کيږي چي تقاضا د نرځ سره معکوسه اړیکه لري 


د تقاضا مبندني او جدول : 
د تقاضا جدول: عبارت د هغه ارقاموڅخه ده چی د سروي په واسطه د مارکیټ څخه ترلاسه کیږی. 
منحدي تقاضا:داد بر مستقيم خط په واسطه چي د جدول په اساس رامینځه کیږي ښودل کیږي. 
8 ع1۱۲1 1۸۹06د 
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مه ال ۱١‏ ادا 


۳ه 


06113١0 ۳۴ 


کله چي قیمتثت ٠۰‏ افغاني وي تقاضا ۰ ټنهوي خو کله چي قیمتثت ۰ افغاني ته صعود کوي نو تقاضا 
۵ټنوتهراښکتهکيږری لدی څخه ښکاره شو چی د تقاضا خط د چپ څخه ښی طرف ته حرکت او له پورته څخه ښکته راځی. 

د تقاضا د قانون استتنات: 

حال داچی د تقاضا د قانون مطابق د ق قمثت د لوړيدو سره تقاضا کمیږی او د قیمث د کمیيدو سره تقاضا لوړيږي خو یو 
څو حالتونه داسي دي چي د تقاضا قانون پري نه تطبیقیږي. 

الف - خراب اھغاس :د خرابواجناسودډیرکم قیمت په صورت کي دا قانون نه تطبیقیږي 

مڅلا: پوه غریبه کورني دغنمود اوړو پرځاي باجره استعمالوي ځکه ددي کورني عايد کم دي او غنم نشي 


استعمالولي. کچيري دغنم قیمت کم شي نو دا کورني به پدي وتوانیږي چي د باجري پر ځاي د غنم استعمالول شروع 
کړي او پدي توګه د باجري د قیمت په کميدو سره ددي کورني تقاضا کمیږي. 


ب- لوړ قیښت لرونکي اھغاس: کوم اجناس چي ډیر قیمتي وي دا صرف د نمايش لپاره استعمالیږي لکه لالونه 
او الماس که څومره ددي جنس قیمت کم شي نو غریب خلک يي نه استعمالوي نوددي لپاره د قیمت په کمیدو سره 
تقاضا نه زیاتیږي او پدي د تقاضا قانون نه تطبیقیږي. 


ج راتلونکي قجت :که د بوجنس د قیمت د لوړیدوامکان وي پدي د تقاضا قانون نه تطبیقیږي دا ځکه چي د 
تقاضا د قانون په اساس کله چي قیمت لوړشې نو تقاضا کميږي خو د لته خلک دا طمع ولري چي په آینده کي به د 
جنس قیمت لوړشې نو دي جنس ته به په هماغه قیمت چي مخکي وه تقاضا زیاته شي. 

د- داجناسوقلت:کله چی دخلکوسره داخطر پيدا شی چې په آینده کي به ددي جنس قلت وي نودقیمت په لوړيدو سره 
به هم خلک د جنس تقاضا زیاته کړي نو د لته دتقاضا قانون نه تطبیقیږي. 


۳ه 


شت - داستفاده شوونکي جنس اضافه عیدل: 


د تقاضا صعود او نزول 1٥٥ ٥٥ 06٧۱٠٧0‏ 0 9 15١٩:که‏ چيري په قیمت کي تغیررانشي اوپه تقاضا کي تغیر 
راشي او قیمت تغیرد اشياو تقاضا ثابته وي دي ته 06:03:40 6٥‏ 811 ۵00 1786 وايي او دا په دوه حالته اضافه یا 
کميدي شي او په دوه حالته واضح کيداي شي 

الف -قیمت ثابت او تقاضا زباته 

پ- قیمت تغیروخوري اوتقاضا ثابته وي. 

هغه عوامي چي دتقاضا په کموالی او زیاتوالی باندي تاثیرلري د په لاندي ډول ښودل شويدي. 

#۸ نوواخیستونک و تفاس 

٢‏ دعایيد تاثیر 

۳ بدلون تاثیر 


8- دتولیدی موادو مصارف (۲600699 0٥‏ ٥٤٤9ی):-‏ که چیری دتولیدی موادو نرخ لکه 
سره تخم؛ ادویه» اوبه» بشری قواو مزد لوړوی تولید چی لاس ته رازی نرخ یی لوړوی او عرضه 
کوونکی ناګزیر خپل ګټه به نظر کی نیسی او جنس مارکیت ته عرضه کوی احياناً که عرضه کوونکی 
جنس په نازل قیمت مارکیت ته عرضه کړی پدی صورت کی دوی ګټه نشی کولای اوددی سبب کیږی 
چی ددوی فعالیتونه تقویط سره مواجه شی اونور تولیدی فعالیتونه ونکړی. 

1۷ : تکنالوژي دیو عمده عامل په توګه دیو ښه تولید په عرضه کولو کی رول لری. که 
چیری زوړ تکنالوژي فعالیت وکړی نشی کولای چی د مشتری تقفاضا مرفوع کړی اوهمدارنګه 
مصارف دفابریکی به زیات شی نوی تکنالوژی دیوی خوا جنس مطابق دمشتری دمیل اودبلی خوا په 
سرعت او ارزانه کار سرته رسوی. 


ع: دنورو اجناسو نرخونه 605ع :1٠6 011665 0٥ 0۰٥‏ که چیری دغوایی غوښه په مارکیت کی 
صعود وکړی دغوښین غوایانو په تربیه کی توجه معطوف کیږی پدی صورت مولدین غواړی چی دغنم 
او پسونو په تربیه کی سرمایه ګذاری وکړی. زیاتوالی دغوایی غوښی ته تولیدی کی دنورو کرنیزو 
محصولاتو دکم عرضه کولو سبب کیږی او بزګرانو په نورو برخو کی سرمایه ګذاری کوی. 

)١9١) 6 06٧٥٥٥71031790 ( دنرخونو تثبیت‎ 

1- دعرضی او تقاضا د منحني دتقاطع څخه نرخ معادل او مقدار معادل معلومیږی 

2- بدلون په عرضه او تقاضا نوی نرخ معادل ترلاسه کیږی 

3- بدلون په تقاضا کی دتقاضا دمنحنی حرکت په واسطه ښودل کیږی 

- بدلون په مقدار دعرضه دعرضي دمنحنی دحرکت په نتیجه کی معلومیږی 


دن 


١٣٠١١ )۶( 0:311 06٣٥060 )1٥٥( 0) سل‎ ٧ 
۶0001۱0 )۲٥٥( 
وره هدوم وو اووکاعو ووا او ودل وهادادااء ووو ووادا وول واوو ووو وو پو ود اه‎ 12 0 2 0 
ر0٨٨‎ د٠‎ 4 ٨ 
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دا‎ 

50٥0۱۷ ۴6 


06713١0 ٢۴ 


دجدول په ملاحظه کله چی نرخ (2)؟ وی جنس لپاره تقاضا (12) ټنه ده مګر په دغه نرخ یواځي (2) ټنه جنس عرضه کوونکی 


مارکیت ته عرضه کوۍۍ؛ بنآ تقاضا زیات ده او مقدار دعرضه کم دی چی دغه حالت ته 0630 0۴ و6۶ یا (اضافی 


۶ه که چیری نرخ (10م) دیو واحد قیمت ښودل شوی وی خریدار جنس نه اخلی ځکه چی نرخ لوړ ده مګر عرضه کوونکی غواړی چی 
په دغه نرخ (10) ټنه جنس مارکیت ته عرضه کړی په دی وخت کی مقدار دعرضه زیات او مقدار دتقاضا ډیر کم ده چی دغه حالت ته 
(001۷ 0۴0 وو یع»ع) (دعرضی اضافه والی وایی) (10) ټنه بی له فروش څخه به مارکیت پاتی کیږي. 

۴ه یواځنی نرخ (6ک) فی تن ده چی پدی نرخ عرضه کوونکی او مصرف کوونکی توافق ته رسیږی چی نه کمبود اونه اضافه والی 
دجنس په مارکیت کی محسوس کیږی چی دیته چ )137/1 ٥٠١٧٧١٧٤‏ هم وايي. 


بدلون په عرضه او تقاضا 501001۷ 200 0631010 ١‏ أ 6۱3186 


بدلون به نرخ د تقاضا او دعرضی دبدلون سبب کيږي يعنی کله چی نرخ صعود او یا نزول کیو په مقدار دعرضه او مقدار دتقاضا کی څه 
بدلون رامنځ ته کیږی. 


بدلون په نورو متحولو عواملو کی لکه: عایدء مصارف دتولید دلاندی بدلون سبب کیږي 


ِ». , و 7 اد 
۶ه په عرضه او تقاضا کی زیاتوالی او کموالی رامنځ ته کیږي 
هه دعرضی او تقاضا منحني خپل موقیعت ته تغیر ورکوی یعنی داصلی ځای څخه چپ طرف ته یا ښی طرف ته حرکت کوی. 


ه٥‎ 


سر که چیری دمستهلک په عاید کی زیاتوالی راشی ددی سبب کیږی چی مقدار دتقاضا نارمل اجناسو لپاره زیاتیږي چی دتقاضا منحنی 


داصلی منحنی څخه ښی طرف ته حرکت کوی اوکه چیری دمستهلک په عاید کی کموالی راشي دتقاضا منحني داصلی ځای څخه چپ طرف 
ته حرکت کوی ښي طرف ته حرکت دتقاضا زیاتوالی او چپ طرف ته حرکت دتقاضا دکموالی سبب کیږي. 


٠٤ 0۱317٤٧ 0٥30 )1٥٥( 0031111٤٧٤ 6‏ 
)1٥٥(‏ 
09٨9٨۷٨۷١۷٨۷١٨٨ 20 0 70 0‏ 1 
٨6‏ 50 06 50 .دږ ړز(اسدس۸١(۷۷۷۱9س۷س١ااشاړ0‏ 
0 30 0 80 رھ ...اا ۸١١١٨9ا١٨9٨"‏ 0 
دجدول په ملاحظه: 
1- دعرضی او تقاضا منحني رسم کړی 


- 


ش (8) 


02 01 


)( 


په اول شکل (۸) کی دتقاضا منحني د 01 څخه 02 ته کوښښ لری او نرخونه ده 81 او 2 ته لوړ شویدی 
او مقدار دفروشات د 03 څخه 02 ته زیات شویدی یعنی دعاید په لوړیدو سره دجنس نرخ صعود کوی او 
فروشات حجم هم زیاتیږي. 

په دوهم شکل (8) کی دتلویزون جوړولو فابریکی نوی ماډل 7۷ مارکیت ته معرفی کړ چي دزوړ ماډل 17۷ 
فروشات کاملاً ښکته راغی او مقدار دتقاضا دزاړه ۳۷ لپاره باالکل کم شو او منحنی دتقاضا د 01 څخه 02 
ته یعنی چپ طرف ته حرکت وکړ او مقدار فروشات د 08 څخه 0۸ ته ښکته شو او نرخونه د 0۴ څخه 
ته نزول وکړ. 

په دریم شکل (ج) دتلویزیون کارخانی نوی ماډل 7۷ زیات مارکیت ته وړاندی کړ چي په نتیجه کی مقدار 
فروشات زیات شو یعنی د 0۸ څخه 08 ته زیات شو او نرخونه د 0۴ څخه 01٨‏ ته ښکته راغی 

په څلورم شکل (0) دواړه دعرضی او تقاضا منحني ښی طرف ته حرکت وکړ چي دا څرګندوی چي مقدار 
فروشات د 7۷ زیات شویدی او دنرخونو په صعود اونزول کی کوم بدلون ندی راغلي. 

(دمارکيټ تعادل او د عرضي او تقاضا ارتجاعیت 

۱۷۱٧١١٧٩٧٥٩٩٩ چ‎ ۴۱۱۱۱۳۱۱١۱ 8 ١۱٣516) 0۴500۱۷ ٩٩ 6 

د مارکيټ نعادلل: 

کله چي د مولدینو عرضه اود مصرف کونکي تقاضا سره په مارکیټ کي برابروالي ولري او په مارکیټ کي د جنس 
کمبود او اضافه والی محسوس نشی ديته د مارکیټ تعادل واي .1-5 

د مارکيټ تعادل په دوه ډوله دي: 

ثابتتعادل حصسښصتلنمې1 5۱016 


٢‏ غير ثابت تعادلصسکهمنصنلنمې1 له عصلا 

ثابت تعادل ۷011117:1010) م5۵11: 

هغه حالت ته وايي چي په مارکیټ کي د ثبات حالت موجود وي یعني کمبود د جنس او تزئید د جنس د ضرورت څخه 
زیات محسوس نشي او هر څومره چي د نرخ معادل انحراف د تعادل د نقطي څخه ايجاد شي بيا هم د تعادل نقطي ته 
ځان نږدي کوي. 

غیر ثابت نعادل ٧01111011010‏ )ه 560۵016 :١۱0‏ 

که چیري نرځ د تعادل د نقطي څخه انحراف وکړي او بيا دوباره خپل موازنه ونه شي ساتلي په دي حالت کي منحني د 
عرضي چپ طرف ته حرکت کوي او منفي حالت غوره کوي او مارکیټ انحصاري شکل غوره کوي چي د ګوتو په شمیر 
د عرضه کونکي یا مولدینوترمینځ د نرخونو په ټاکنه کي غیر قانوني پریکړه کیږي او نرخونه اعتدال حالت څخه 


٧ 


وځي.په اقتصاد د بازار کي د عرضه کونکي مقدار د عرضه او د مصرف کونکي مقدار د تقاضا دوه اساسي عنصرونه 
دي چي د اقتصاد بازار اساس تشکیلوي او د نرځ په ټاکنو کي بنيادي رول لوبوي.:13:615 0:1۳۳ - 2:6٥‏ 
دعرضي او تقاضا بدلون نرخ معادل باندي 

.١‏ کله چي منحني د عرضي ثابت وي او مقدار د تقاضا زیات شي نرخونه صعود کوي. 

.٢‏ کله چي منحني د عرضي کم شي او مقدار د تقاضا ثابت وي نرخونه صعود کوي. 

۳. کله چي منحني د عرضي زیات شي او تقاضا کم شي نرخونه نزول کوي. 

۴. کله چي منحني د عرض او تقاضا په مساویانه توګه بدلون ومومي نرخ معادل بدلون نه مومي 


په تقاضا باندي لاندي فکنورونه تائیرضور شوي. 


-١‏ دجنس نرځخ 

٢‏ عاید د مصرف کونکی نرځ --س 
۳-دتعوبضي جنس نرځ 

۴- سليقه او خوند 


دنرخونوپیشبيني - 5 


د تقاضا معلومول 1:11306101 116661 1(61113110: 

د تقاضا د اندازي معلومول د تقاضا انعکاس پوري اړه لري چي پکي دري عناصر رول لري. 

الف: د موف کوونکي ضرورت 

پ: د خرید توانائي 

ج: د خريدار تقاضا 

مثال: یو لس نفري ټیم د هاکي په ډیره ګرمه فضا کي لوبه کوي طباً چي ستړي او تګي دي غواړي چه د فانتا يخ 
بوتلونه وڅکي. 

الف: که چیري د یو بوتل نرځ یو ډالر وي ممکن دوي شربت ونه څکي. 

ب: که چیري د یو بوتل نرخ ٠.۵۰‏ ډالره وي دوه بوتل هغه دوه کسان به وڅکي چي ډیر تګي او پيسه دار دي. 

ج: که نرخ د یو بوتل ۰.۲۰ ډالره ښکته راشي لس واړه یو یو بوتل به وڅکي. 


۰ 


د: که چيري نرځ د یو بوتل ٠.۰‏ ډالره شي ؛؛ ۰ کسان دوه بوتله او ١‏ ۰ کسان یو یو بوتل به وڅکي. 


ه: که چيري نرخ ۰.۰۵ ډالره ته نزول وکړي پول دوه دوه بوتل به وڅکي. 


ت٢‏ تر تن 
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لس کسان د هاکي په لوبه کي په ډیرګرمه فضا مسابقه لري او سخت ستړي او تړی دی دوی غواړی چی شربت وڅکی. 
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کله چي نرخ د یو بوتل ٠٠‏ افغاني وي مقدار د تقاضا موجود نه وي. 


1٥6 


سےىئ2ا 50 
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دح 5 


کله چي نرځخ د یو بوتل ۰ افغاني ته تنزیل وکړي دو بوتله خرڅیږي«هغه کسان اخلي چي ډیر تږي او پیسه داروي 


کله چي نرخ د یو بوتل ٠٢‏ افغاني تنزیل کوي ٠١‏ بوتل خرڅيږي «هر نفر لپاره یو بوتل» 


کله چي نرخ د یو بوتل ٠١‏ افغاني ته تنزيل کوي ۱۵ بوتله خرڅیږي. 


کله چي نرځ د یو بوتل ۵ افغانيو ته تنزیل وکړي ٠٢‏ بوتله خرڅیږي. 


کله چي نرځ نزول وکړي مثلاً د یو بوتل فاتنا نرخ د 100 څخه 20 افغاني ته راښکته شي دا چي څومره یا څو فیصده په 


نفرخونو کي د تقاضا په اړوند بدلون راځي دیته ارتجاعیت وايي. 
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کله چي نرخ د ۵۰ افغاني څخه ٠٢‏ افغاني ته نزول کوي په نرخونو کي ۶۰؛ بدلون راځي او مقدار د تقاضا د ٢‏ 
بوتل څخه ٠١‏ بوتل ته زیاتیږي په مقدارد تقاضا کي : ۰ بدلون راځي دلته ارتجاعیت تقاضا ۶ ده ارتجاعي ده. 
٣1-656‏ هم9 
9۵۸0/96٩٨ - 4009/6096 » 6‏ ح 60960۴0 - الم 
چون ضریب ارتجاعیت د تقاضا دنرخ په پرتله زیات ده 16404 1۵5 یا ارتجاعي تقاضا ده يعني که چيري په 
نرخونو کي یو فیصد بدلون رامینځ ته شي په مقدار د تقاضا کي 6.676 بدلون رامینځ ته کیږي په لږ بدلون د نرخ کي 
زیات بدلون په تقاضا کي رامینځً ته کیږي. 
کله چي نرخ لس ٠١‏ افغانيو څخه ۵ افغانیو ته نزول کوي مقدار د تقاضا د ۱۵ بوتل څخه ٠٢‏ بوتل ته زیاتیږي په مقدار 
د تقاضا کي ۳۳٣۵‏ ؛ بدلون او په نرخ۵۰:؛ بدلون راغلي دي. 
دلته ارتجاعیت د تقاضا د نرخ په اړوند غیر ارتجاعي ده. 
۴۸0-5 
675 2 33.596/5096 - 9۵۸0/96/۸۴ ح 9٨ - 5096 ١۴١‏ 
څرنګه چي ضريب ارتجاعیت د تقاضا د نرخ په اړوند ۶ ده بناً تقاضا غير ارتجاعي يا 8185116 8ل دي. 
یعني که چيري په نرځونو کي یو فیصد بدلون رامینځ ته شي په مقدار د تقاضا ٠.۶۶‏ بدلون راځي. 
دري عنصرونه د تقاضا او پرخ په مخکوس والي رول ل|وبوي: 
-١‏ د مصرف کونکي ضرورت 
۲- د خريدار توانائي «عاید د خريدار) 
۳- د خريدار تقاضا 


الف- ټول خلک یو مشخص جنس لپاره یو برابر تقاضا نلري مثلاً 


یو میلونر یک کلو ګرام انګور په دځ اخلي او ورته عادي کار دي او یو مزدور د فابریکي لپاره ډیر مشکل دي 


پداسي حال کي چي دواړه لپاره یاب 


ب- د خلکو په عایداتو کي توپیر: 


ج قانون بهره نزولي 


-دي. 


- که چيري د یو کيلو انګور نرځ : ٠‏ افغاني وي محدود کسان به واخلي. 


غه 0 ٧‏ 
: : : 
3135 3200 ملیز 
4 22 08 
٤ 260 9‏ 
20 284 سف 
227 04د 7 
240 320 80 
249 322 83 
254 340 86 
255 344 839 
254 مد 92 
22 347 95 


۷٧ ۶03 5‏ 0۱/1 م0101 
٢‏ 500۷ 

علب څعاړي سا 

53005265 


"تل ١۱‏ 
اټ نند 008 
١٥٣ م0٥‎ ٥٥ 08‏ 
دی م" 

4. د0 
4. 1.402 
4. 1.0 
4. 1.60 
4. 0.5 
04 1.110 
4. 1.1850 
4. 1.0 
4. ۹.0 
4. ۹.0 

١۳۸١ 1٤٢۹-6۴ 


5- 200 - 135 ۹و 


۹١ 


٧۲٢٧٣٣ ۲٠٧٧/2/1 ۹١ 6 


١٠۱ 

وس 

۱ پوس 
عم 


1١ 
کا‎ 
م٠٢‎ 
06٢ 7 


ما 

م1 
5٥۹5‏ 
32 
02 ده 
تل 
2 
3002 
33002 
832002 
ت2 
32202 
3۹252 


م٥‎ 
0)) 0 
ا‎ ٥٥5 )۷٧( 


65 500 
65 600 
02 70 
3002 
9002 
2 )100 
11002 
12002 
2و 
14072 
102 


1-100 1٥٥٤٥ م۲٠٥٢٢‎ 8 


2-100 # ٧٧۱۱/٢١ « 8 


۴6 -# 58 


٧٤ 2000 || 5‏ م011 


اګر در یک سال براي یک ګاو ٠٠٣١‏ یوند غذا داده شود مقداري شیريکه مید پوند خواهد بود تا همین نقط 
مراجعه مینمايم که 17 ,مي باشد بخاطر پيدا کردن مفاد خالص بهد ۶۰۰ ه117 وازين نقط به بعد 1۷1-٧17‏ 
پوند 300امفاد خالص زیات ميشود که مفاد خالص در ان 255(9)هر قدر تفاوت در آن زيات باشد به همان اندازه 
شیر میدهد مي باشد.8600غذا که در مقابل ان 


دعاید او مصرف تحلیل (311/515 ٥٧٥٥ 3110 1٥6601116‏ ع) 


٢٢ 


٧۷ ۷ ۷۴ ٢ ۴ 1٢ اناد‎ 
"و "و‎ ۶5 ٨۶ ٨۶ 5 ٨۶5 
0 
0 0 20 20 ي‎ -20 
1 5 5 20 25 10 -10 
2 14 10 20 30 28 2 
3 21 15 20 35 42 0" 
4 6 20 20 4 52 12 
5 30 285 20 45 00 15 
6 33 30 20 50 06 6 
7 35 35 20 55 70 15 
8 36 40 20 00 72 12 
9 35 445 20 0: 70 5 
٧٣-20 ۸٥6 ۷٧-5 مھ‎ ٥ 0٥1001 ح (ل)‎ 2۸/٤ 


پندم فصل 
دعرضي او تقاضا ار تخاعیت 
606 31 0150011۳ 1135016166۳ 
دارتجاعیت تيوري په اقتصاد بازار کي مصرف کوونکي او تولیدونکي دواړه ته اهمیت لري چي دارتجاعیت په مورد 
معلومات ترلاسه کړي ترڅو وپوهیږو چي نهايي اوزیاته ګټه څه وخت ترلاسه کولاي شي په اقتصاد بازارکي د عرضي 
مقدار اود تقاضا اندازه د جنس لپاره دوه ټاکونکي عناصر دي چي د جنس د نرخ په ټاکلو کي مهم شمیرل کیږي چي 
داقتصادي بازار اساس تشکیلوي. 


-١‏ دتقاضا ارتجاعیت ددرخ په اساس:1(03::0 0 ۱1356167 ه0116 


)0ه بدلون دتقاضا په مقدار په فیصد 


دتقاضا ارتجاعیت دنرځ په اړوند 0م 


7۶ بللو دنرځ په ‌فیصد 


بدلون دتقاضا په مقدار په فیصد چې دنرځ د بدلون دیوفیصد په اساس رامنځته کیږي 


مثال که چيري دغنمو په نرخ کي 3096 بدلون رامنځ ته شي دهغه په اساس 2096 دمصرف کونکي په تقاضا کي بدلون 
رامنځً ته کیږي ضریب ارتجاعیت دتقاضا پیداکړي؟ 


1 20-2-7 2096 96۵0 
دو و 72 


که چیري د غنمو په نرخ کي 196 بدلون رامنځته شي په مقدار کې دتقاضا کي 0.6696 بدلون رامنځته کیږي تغیر 
فیصد په مقدار دجنس چي تقاضا کيږي دنرځ دیو فیصد بدلون په خاطر رامنځ ته کیږي 


۴0 - 


دارتجاعیت تقاضا ډولونه دنرخ په اساس: 

٢٠3) 6۴ 0 ارتجاعي تقاضا‎ ١ 

۱١ ١٥٠5) ۴ 0206 غیر ارتجاعي تقاضا‎ ٢ 
١3۳۷ ١51: 06٧٥٨٥٥ ثابت تقاضا‎ -۳ 


5 و 02-01 96۵0 
1--2مصر 21 ۸٨8‏ 
وهو ېړ ددے ددلاےې 
۸8٨8 ۸۴۰١ "2‏ 


10 


:ع٧‎ 35۴ 06٣٩ ارنښاعي تقاضا‎ -١ 

که چیري ضریب ارتجاعيت دتقاضا دیو څخه زیات وي دي ته ارتجاعي تقاضا وايي 

-١‏ په ارتجاعي تقاضا کي 96۵7 ح ‏ ۵ 6؟ څخه زیات يي ضریب ارتجاعیت دتقاضا د یو څخه زیات ده او فیصدي د 
مقدار په بدلون نظر فیصدي دنرځ پربدلون زیات ده 

مثال: - 1096بدلون په نرخ او 1596 بدلون په مقدار دتقاضا کي 


1596 6097 


8 1 
1096 67 3 


٣١‏ ضریب ارتجاعیت دتقاضا دیوي څخه زيات ده 
٢‏ - فبرارتښاعي تقاضا 11:03:10 110613516 

که چیري ضریب ارتجاعیت دتقاضا دنرخ په اړوند (0,71)او(1-,0) ترمنځ قرار ولري دي ته غیر ارتجاعي تقاضا وايي 
اوپه غیر ارتجاعي تقاضا کي بدلون دتقاضا په فیصد کم ده نظر بدلون دنرخ په فیصد 

په غیر ارتجاعي تقاضا کي 6۵8 ک 0 ۵ 96 فیصدي دمقد ار کم ده نظر فیصدي دنرخ څخه 


مثال: - 096 1بدلون په تقاضا 1596 بدلون په دخ ۱ 
2 هم 0 0 


-0.66 مم 
٢‏ ضريب ارتجاعیت دتقاضا دیو څخه کم وي ٣0-1)0,66(‏ 

:0١9۱113۳۷ ٤۱5) 0٥٧٨٥٥ ثایت ارتجاعي تقاضا‎ -۳ 

١‏ که چيري ضريب ارتجاعیت دتقاضا دنرځ په مقابل کي (1-,1) وي دیته ثابت ارتجاعي تقاضا وايي پدي 
ارتجاعیت دتقاضا کي بدلون دتقاضا په فیصد مساوي دي بدلون دنرغ په فیصد سره 1096 بد لون په مقدار دتقاضا 
او 1096 بدلون په مقدار دنرځ» 


96۵0 6۹4 


۸٨ ٨4‏ جح با 


-1. م9‎ ۸۶٨ - 0 


۹٤ 


مثال: که چیري د یوجنس نرخ د 25 افغاني څخه 20 افغانيو ته تنزیل وکړي مقدار دتقاضا دغه جنس لپاره 2000 ټنو 
څخه 2200 ټنو ته زیاتیږي ضریب ارتجاعیت دتقاضا دنرځ په اړوند پيداکړي. 


ضریب ارتحاعیت 0,4296 - - 


2-1 
2-01 
02022000-200 
0 


1 م2 
02-0 
صن 200 - 207125 


2 -س )(ر - 
5- 20-25-4200 


۴0 - 


0 


اللغه: په ارتجاعي تقاضا کي ضریب ارتجاعیت دتقاضا د 1 څخه زيات اود 1-څخه کم دي 


6 خ 96۵۸6۷ 


ه: په غیر ارتجاعی تقاضا کی ضريب ارتجاعيت دتقضا ۵6 1-0,:1(76-,96۵)0 ک قرار لریي 


٣‏ په واحد ارتجاعي تقاضا کي ضریب ارتجاعیت دتقاضا۵ 6) / (1« 1-)(96۵۶ 02 څخه عبارت دي 


دلاندي فارمولونو په واسطه ارتجاعیت دتقاضا محاسبه کيد اشي 


٤٨١ ١٣٥٠٥5٣٥ 6) 06 


--2 


- 96۵0 02-3 
۸٨ ېه‎ 

1112 يڼ ۵20 960۸0 
12(/27ډ) م۶ ۵۸٨٩‏ 
9٥۸0 02-01 0-217‏ 

1س-2مص 0201 مو 

0 20125 يي 2200-2000 


45 
٣ 4‏ حاسا)سس ته - 
5- 4200 20-25 220012000 


ا 2-1 
د-7 


0 


ضریب ارتجاعيت 0.42 - 96 - 
021771(/2) 
22 1) 
0 - 2000 - 2200 - 2-1 - )۸ 
5-- 1-20-25م-2م - م۸ 


20 )25120(0/28 200 225 0 
57 )200012200(/2 -5 "2100 0 


96۸06 06 
م۸٨‎ ۶ 


68 : دتنقاضا ارتجاعیيت دصاید په اعاسي: که چیري دیو مصرف کونکي عاید زیات شي اویاکم شي دعاید کموالي او 


زیاتوالي دهغه په تقاضا باندي تاثیر لري 


مثلا که ديو نفرعاید زیات شی د مصرف اندازه اود مصرف په کیفیت باندی تاثير اچوی دتقاضا ارتجاعيت دعايد په 
اړوند عبارت دي له بدلون دتقاضا په مقدار دفیصد له لحاظه چی دعاید دیوفیصد دزیاتوالی په اساس رامنځته 
کیږي. 


0 بدلون دتقاضاپه فیصد 


67 بلون د عایدپ ه فیصد 0 


دتقاضا ارتجاعيت دعايد په اړوند - 


20۳105-- 92-01 
2-1( هېه 


دتقاضا ارتجاعیت دعصاید په اساس په دري ډوله دي. 
١‏ ارتښاعي تقاضا ))9 ح ۵ چي ضریب ارتجاعیت د يوي څخه زیات دي 
ملد م157 
٢‏ غیر ارتجاعصي تقاضا ٠ه‏ 1 ۵۱ 96 

مد 56 


76۵ ضریب ارتجاعیت د يوي څخه کم دی 


٢‏ ناب تفاضا 96۸/٥1‏ - 6۵( ضريب ارتجاعیت مساوي په یو کیږي 

676 1076 
دتقاضا ارتجاعیت دعاید په اړوند: عبارت دبدلون په مقدار دجنس چي دیوفیصد عاید زیاتوالي اوکم والي په اساس 
رامنځ ته کي 


٧٧۱٣٥٠٣٣١ ۵6‏ لا 
واحد تقاضا 
6٨١‏ )96۵۸6 


1 


۱٧٧١٥٨٧١) 06 


غیر ارتجاعي تقاضا 
76۵ ک ل)١۵م؟‏ 


1 


0. 


١۱٥5١) ۴ 06‏ 
ارتجاعي تقاضا 
٨۸‏ جح ل96۸0 


١1 


د عرضي ارتخاعیت دنر خ به اساس: 

دجنس عرضه چي د مولدينو له طرفه صورت نيسي مستقيمآً دهغه دنرځ پوري اړه لري يعني که نرځونه په مارکیټ 
کي لوړوي مولدين زیات مقدار جنس مارکیټ ته عرضه کوي اوکه نرخونه ټیټ وي مولدين کم مقدار جنس مارکیټ 
ته وړاندي کوي يعني دنرخ او عرضي ترمنځً مستقيماً اړیکي وجود لري اوپه دري ډوله دي 

)١۱٥5 7 50۱ ۷( ارتجاعي عرضه دنرځ په اړوند‎ ١ 

)٥١ ٣٨) 50۱۷ غیر ارتجاعي عرضه دنرځ په اړوند‎ ٢ 

۳- ثابت عرضه دنرخ په اړوند )1 


1 01ب 92-01 


مهم ې2 - بو 
٧٧۱٧٥٠٣٢٣١ ٠ ٧‏ لا ٠٠ ٧ ۱٥١٣٠ ٧‏ 
0ه 7۳ ک 7۴۸٨۸‏ ۳ ۶ ح ۸ 
مود مد مود مد 556 )159 
٤-1‏ 1 | ضریب ارتجاعیت دعرضه 
131 0.6 5-1 
57546 - 


دعرضي ارتجاعیت د عاید په اړوند: عرضه کونکي خپل مقدار جنس دمصرف کونکي دعاید په اساس هم اهنګ 
کوي چي دهغوي دعاید په اساس مولدين خپل عرضه کموي اویا زیاتوي او په دري ډوله ده. 
-١‏ ارتجاعي عرضه دعاید په اساس: 


0 . 
جح 5 
۸17 2 


م10د م1576 


ا6۵؟ حد )ل96۵۸ - 5 


-٢‏ غیر ارتجاعي عرضه دعاید په اړوند: 


ا6۵؟ د ۵۸۵١‏ 76 5 


56 59 
02-0161 . 
2-11 ېهو 


0" 


۳- ایت عرضه دعاید په اړونډ: 
6٨‏ -۸))۸؟ 2 5 
576 1096 
مفقلط ارتښاعیت: 11۵566117 ٥٥‏ :ېدي ارتجاعیت کي بدلون دمقدار په تقاضا دفیصد په اساس چي دنرځ دیو فیصد 
دبدلون سره تړاو ولري عبارت دي دمشال په توګه: دپسه دغوښي دنرځ تاثير دغوايي دغوښي په مقدار دتقاضا باندي تاثیر کوي 
«دواړو جنسونو قابل دتعویص دي دغنم دنرځخ دزیاتوالي تاثیر به دبوري په مقدار دتقاضا باندي به څومره تاثیر ولري «دواړه 
جنسونه یوبل سره قابل دتعویض ندي که چيري دوه جنسونه یوبل سره تعویض کړي ضریب ارتجاعیت زیات دي نظر هغه 
جنسونو ته چي یوبل سره نه تعویض کوي. 


2-01 2-1 
0-7 ٨ اتصعتنا‎ 


مثال په توګه: که چیري دغوايي غوښه یو کیلو ګرام په ۸۴ 120 او دپسه غوښه يو کيلوګرام ۸۴ 200 افغاني وي مقدار دتقاضا 
دپسه دغوښی لپاره په مارکیټ کی 1000 ټنه او مقدار دتقاضا د غوایی دغوښی لپاره (800) ټنه دی. 


۲٥٥5 ١۱٣5٤671۷  ) 


که چيري نرځونه صعودي حالت پید اکړي دغوايي غوښي ۸۴ 160 في کیلو ګرام اودپسه غوښه ۸۴ 250 في کیلو ګرام شي مقدار 
دتقاضا دپسه غوښي لپاره 800 ټنه او دغوايي غوښي لپاره 900 ټنه کیږي تاسي ضریب ارتجاعیت دتقاضا دغوايي غوښي لپاره 
دپسه د غوښي په نسبت پيداکړي. 
دغوایی غوښه پسه غوښه غوایی غوښه پسه غوښه 
0 ټنه-12ه 0 تنه - 031 5 120 علم 5 200 - 1 
0 ټنه -02 0 ټنه - 02 5 160 سل2م 8/۱ 250 - 2م 


5 450 100 2501200 900-8000 2101ن 02-01 ۸ 
پو سلسلستوستا لست لا الما سه ٥٢ ٧‏ )) 
5 50 1700 250-200 9007800 1م 2م 21 


01 - 800 ٨ 
2ل‎ - 900 ٨ 
۳1 - 0 

0 - 2م 


تقاضا دغوایی غوښی لپاره د پسه دغوښی په نسبت 0.5296 زیات ده 


: 


( دارتجاعيت محاسه به غبر دفیصدي ) 


2 ې 01 2 ۸۴۱١ 017 0 ۳1-٢‏ 11م 
۶ه ب ۵٣١‏ يع 2 2 
2101/22 
10 )م 0 4 ې6 10 0 2 6 
6-- 1-6 
-50ے دل 10 2 10 2 2 
خو دو پچ يچ چ 
01 ع ۴۱٥51)‏ 
20 10۳ 2 ې4 
158 3 10 10 2 4 
ے 330پ 20 ے 2ږ 10 . . 
077 د ود و وړ 
٧٧۱٣٠٣١٢ 1‏ لا 
20-٣ 30‏ 2-0 
28 7- 10 20 2 2 
ے 20 دې 20 ے 2 10 . : 
ع نه د که 1 8ه 
اس ه1 ٧۹٧/۰‏ 


مکمل ارنجاعي تقاضا دنرخ به اساس :٥٣٢٥٤ ٥۴ 1٥6٨3٨0‏ 


مکمل غبر ارتخاعي تقاضا دنرخ به اساس :٥٥٢٥٥٧٢ ٧١٧١١١٥۴ ١٥٨٨3٨0‏ 


1. ١٥۱٥5٤) 06٥٨١٩ ح0 96۸ ح‎ 96۸٨ 0۵ح)۳٥٢٥‎ ٧٧٣٥٨٤٢ ١1,۱٥٥ ١٥١٤ (ل1-‎ 
2.1٥٣5 06٣٥٥ ح‎ 96۸0٧5 ؟6۴۵۸٥٤‎ ۴١۵ کد‎ )0,٥1, 0,-1( 

3. 0۱۱٠۲٢۷ 06٣٥0 ۶6۵۸0 6۸٥٤ (1-د 1)۳1 -0ع‎ ٢۲ 0 

4. ٥٥٢٥٥٥ ٧٥5٥٥ 06٥٥ ٥- 2 

5. ٥٥٣٥٥ ٥٥٧٥٥٤١۴ 06٣٩٣٥٩٥٤٥ - ۴٨ -0 ۳٢٢ 


٩ : 
1 -- مه‎ -0 


- ۳ 0 -0ع - ۴۸ 


۱٥٥٩٩ مع‎ 6 


اه 
2 || 


۱ صاکصحطا 1850 0 50 


: 


دارتجاعیت جدولونه 


دلبنیاتو دپروژي اقتصادي تحایل ( اعظمي ګڼه ښودل) 


٧۷ )۷( 1٢٩-۴ 
خالص عايد | مجموعي‎ 
عاید‎ 5)٩۴( 
5)۲۳) 
ور شر‎ - 
232 م1‎ 
260 وم‎ 
284 210 
304 227 
320 240 
3322 249 
340 254 
344 255 
346 254 
34 252 
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٢ ۹5‏ ۲۱م ٧۷۱٧۱۱۴‏ 1007 
٧۷/۱٢) 5‏ 1# 0۴ م٣١٣١‏ 
٥6٣١ - 3‏ 11 ۴ )۳م 
۴٣-3‏ # 100 
-١‏ کله چي غوا ته 1300 پونډ غذا په کال کي ورکول شي پدي صورت کي اعظمي ګټه لاس ته راځي (8600) پونډ 
شيدي ۸- تردغه سرحد پوريي ۷۴ د ٧۳‏ څخه کم ده مګر وروسته دهغي څخه ٤٨‏ د ١٨٨‏ څخه زیات دي 


٧۷۱١1 ١- ٧ 
اضافي تولید‎ 
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٣۴ 
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دشيدي 
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1400 
150 


11019 2000 65 
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1300 کله چی 7 او 78 ته وګورو اعظمی تفاوت په دغه دواړو کی 2555 ده ددي څخه وروسته که چی يوغوا ته‎ -٢ 
پونډ غذا چي 89 ډالر قیمت لري ورکړو هغه 8600 پونډ شيدي چي مجموعي نرخ يي 3445 کيږي لاس ته راځي چي‎ 
خالص ګټه ده‎ 

دمارکيټ دتعادل ډولونه: 


١-فابف‏ تصادلل ۴011710٨٨۱‏ 513016: په دغه حالت کي مارکیټ ثابت حالت لري. هر څومره چي انحراف د تعادل 
له نقطي څخه ايجاد شي بيا هم ځان دتعادل نقطي ته نږدي کوي 
-٢‏ یر نابت تعادل ٨ - 513016 ۴01100۱٨‏ ل:که چيري تعادل نقطي څخه انحراف ايجاد شي. بيا دوباره خپله 
موازنه نه شي ساتلي په دي حالت کي منحني دعرضي منفي حالت لري 
لومړي سوال: که چيري (1000) مشابه مستهلکین په مارکیټ کي موجود وي. دهر يو تقاضا دجنس لپاره -001) 
(12-27 او (100) عرضه کونکي موجود وي چي دهریو مقد ار د عرضي(»«م 20 »05) شي تاسي 

3 دعرضي او تقاضا جدول د «جنس لپاره جوړ کړي؟ 

٢‏ نرخ معادل او مقدار معادل په ګراف کي پيداکړي؟ 


د فورمول په اسا س‌ 
(100) »«م 20 ح ٢ل‏ ھلکھ (100) (م20--12) - »00 
مولدین(100) :05 مستهلکين(1000) :00 )۴ ٣۱٢‏ 
٤ )20:1()100( - 2000 ٤5‏ 10000 - (1000) (12-232) 1 
٤ )20:2()100( - 4000 ٩‏ 8000 - (1000) (12-2:2) 2 
٤ )20:3()100( - 6000 ٤‏ 6000 - (1000) (12-2:3) 3 
٤ )20:4()100( - 8000 ٤‏ 4000 - (1000) (12-2:4) 4 
٤ )20:5()100( - 10000 ٤‏ 2000 - (1000) (ی12-27) 5 
٩5 )20:6()100( - 12000 ٤‏ (1000) (2:6 -12) 6 
٤5 )20:7()100( - 14000 ٤‏ 2-000 (1000) (12-27:7) 7 
٤5 )20:8()100( - 16000 ٤‏ 4000-- (1000) (12-28) 8 
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دوهم سوال:که چیري د تقاضا منحنی(6 50 - 94 - 7 )وي د عرضی فنکشن 
2-7 )5 لاوي. 


3 نرڅ معادل په څومره وي 
6 که چيري دټکس په خاطر (74:66 -- '5) شي نوي نرخ معادل او نوي مقد ار معادل رسم کړي؟ 
دواړه نرخ معادل په ګراف کي رسم کړي؟ 
دریم سوال: ۰ مستهلکین د «جنس لپاره په مارکیټ کي موجود دي چي دهر یو فنکشن مقدار د تقاضا )٠‏ 
(م6- 60 - او ۵۰ مشابه مولدين د « محصول لپاره په مارکیټ کي شته چي فنکشن دعرضي دهریو «م 90 - 05 
دي. 
23 جدول دعرضي او تقاضا د « جنس لپاره پيداکړي او نرخ معادل او مقدار معادل هم پيداکړي او دعرضي او 
تقاف منجني رم کري 
: که چیري حکومت دجنس په خرڅلاو کي ٢‏ افغاني په في واحد کیلو ګرام سبسايدي (505/01۷) قبول کړي په 
دي صورت کي څه تغیر به رامنځته شي 
م- که چیري حکومت ١‏ افغاني په في واحد محصول زیاتوالي راوړي څه تغیر رامنځته کیږي 


٢۲ 


عرضه »05 تقاضا »09 وه 67 وبا 
(50) «م 90 - 0597 (500) »«م6- 60 - )(089 

1 )60-6:0()500( - 27000 ٤ )90:3( )50( - 4500 ٤ 

2 )60-6:2()500(- 24000 ٤ )90:2( )50( - 9000 ٤ 

3 )60-6:3()500(-21000 6 )90:3( )50( - 13500 ٤ 
4 )60-6:4()500(-18000 ٤ )90٥4( )50( - 18000 ٤ 

5 15000-(500)(ی:60-6)‎ ٤ (ی905)‎ )50( - 22500 ٤ 

6 )60-6:6()500(- 12000 ٤٩ )90:6( )50( - 27000 ٤ 

7 )60-6:7()500(-9000 ٤ )90:7( )50( «31500 ٤ 

8 )60-6:8()500(-6000 ٤ )90:8( )50( - 26000 ٤ 

9 )60-6:()500(-3000 ٤ )90٥9( )50( «2 40500 ٤ 
00 )60-6:10()500( صفر‎ )90:00( )50( - 45000 ٤ 


دنرخ ارتجاعیت یا صُغضش :٥١١ ٤ ١1567۷‏ 


ارتجاعیت دنرځ او تقاضا ترمنځ رابطه راښيي 


ارتحاعيت یعنی څه؟ 


بدلون دتقاضا په مقدار دفیصد له لحاظه چي دنرخ دیو فیصد بد لون په اساس رامنځته شوي دي ښودل کیږي 


6 7( 00 171 ۵ م/؟ 


٥۱6٥ ١٠5٥661۷ 0) 06٣٥٥0 )١۳٣۴( 000777777‏ فورمول 


6 7( 00 ۸111 م/؟ 


فورمول و ووس ((۳۴) ٣١٩٣ ٧٧٠د 61٧ ٥٥ 06٣٣٥٥٤‏ 
ون مه 02-0 717 
0 1 . ح-10)0 ) َ 100 »« د 0-٧‏ 
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1 1م 


- 01/٥٥٥٥ )٠٧٨٤١٥( ۸ 


96 ١۱ 6 


۷۳ 


دمنفي علامه 5186 ٥83٥‏ دمنفي علامه داخلول دنرخ په ارتجاعیت کي ضروري ده په دي خاطر چي تغیر په 
نرخونو او یا بدلون په مقدار دتقاضا کي حتمي منفي ده 

٥١ ١157 که چیري ضریب ارتجاعیت دنرځ یا دتقاضا په مقابل کي له یوي څخه کم وي دي ته غیر ارتجاعي یا‎ -١ 
تقاضا وايي‎ 

-٢‏ که چیري ضريب دارتجاعیت دنرخ دتقاضا په مقابل کي له یوي څخه زيات وي دي ته ارتجاعي یا ١۱57‏ تقاضا 
وايي 

۳- که چیري ضریب دارتجاعیت ١-‏ وي دي ته ١135/1١٤۷‏ 073۳۷ یا ثابت ارتجاعیت وايي 

۴- دنرځخ ارتجاعيت دتقاضا دمنحني ددوه فکتورونو ترمنځ د ۷ 6 ۸6 په نوم یادیږي 

ملا حرکت دارتجاعيت د (ا١)‏ موقف څخه )٢(‏ موقف ته اویا د ۲ موقف څخه (ا) موقف ته چي سره متفاوت دي 
ددواړو موقفونو اوسط یعني ددواړو نرخونو او دواړو مقادیرو اوسط د ٧‏ ۴ په نوم یاديږي 


و )ام 2م ړم : / 
چي ددغه فارمول  ) (٠۰‏ من « په اوسط ددوه نرخونو اویا ددوه مقادیرو «ا) او ٢(‏ اوسط پیداکوو 


۸۳٨) ١۱٧٤6۷ : ٥٣٤ ٧٥/66٥ ٥٥ ۲١۱١٢ ٧٥5٥٥۴ 0٧٧٣٥٥٥٩٤ ٥٥٧٢ م٥٥‎ ٠٥ 06٥٥٥ ٥ 


- ) - يو 
٢ ۵ 8‏ 
55 6 )۳ 
٤‏ 2500 5 2000 47 


۸۳٨) ١۱٧٤6۷ : ٥٣٤ ٧٥/66٥ ٥٥ م١١۱١٢‎ ١٥٥5٥٥٥ 0٧۷۷٥٥٨٥ ٥٥٧٢ م٥/١٥٥‎ ٠٥ 06٥٥٥ ٥ 
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٤‏ 2500 2000 747 


۸۳٨) ١۱٧٤6۷ : ٥٣٤ 0٥/66٥ ٥٥ ۳١۱۴٥ ١٥٥5٥٥۴ 0٥٧٧٣٥٥٥٤ ٥٥٧٢ م٥/١٥٥‎ ٠٥ 06٥٥٥ ٥ 
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٢ ۵ 8‏ 
55 6 )۳ 
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دارتجاعیت ډولونه 
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مه - مع 


6/1٥90 ۴٥358) ٠٥ 2۳٥ 317 -٢‏ :دتقاضا مقد ار ثابت حالت لري مګر نرځ فوق العاده زیات وي. 
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صفر - ۴۳ 


۳- ١لو‏ اع ١)‏ ل:۸/ - ج۸/ له تقاضا سره 
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هلل‎ 
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دا ح‎ 
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(ا) دتقاضا دجدول په اساس دارتجاعيت نقطه د 8 نقطي څخه دا نقطي او دا څخه 8 نقطي ته تعين کړي؟ 


١‏ 8 6 ۳ 2 0 ( 8 ۸۵ یس 
0 1 2 3 4 5 6 7 د ٢‏ هو اوس 
0 000/ 6000 5000 4000 3000 2000 1000 0 شو 8 
۲ دمارکيټ دتقاضا دجدول په اساس چي په لاندي ډول لیکل شوي لاندي شیان پيدا کړي 
6 ۳ 2 0 ( 8 ۸۵ وس 
0 1 2 3 4 5 6 )۳ 
00 ه115 12500 10000 /٨00‏ ۱00 2500 0 6017 
دنرځ ارتجاعیت دتقاضا په اړوند په مختلفو نقاطو کي 
6 ارتجاعیت په نقطه د ,80 او ٤‏ ترمنځ پيداکړي 
. ارتجاعیت دنرځ او تقاضا په اړوند کله چي د ۸ نقطي څخه 6 نقطي ته ورسیږي څه واقع کیږي 
6. ارتجاعیت دنرځ دتقاضا په اړوند د ۸٨6‏ فورمول په اساس محاسبه کړي 
۳ لاندي دمارکیټ دتقاضا فنکشن د « جنس لپاره ده 
12-27 - »00 


۸ ګراف دتقاضا 11٥1066٥‏ په دغه نرخونو کي 1,2,3,4,5,6,7,8 01 رسم کړي. 


8 دنرخ ٥۵٥8٥‏ په (1 ح )٥‏ او (1 - )۴٥‏ او 1 ٤٥ ٥‏ کي پيدا کړي. 


دعاید ارتجاعیت او مختلط ارتښاعیت )۱1356161 055 عک ۱1350161066 11160116 


۸- دتقاضا ارتجاعیت دعاید په اړوند: دعاید او تقاضا ترمنځ اړیکي تثبیتوي. په هره اندازه چي عاید زیات 
شي په هماغه اند ازه مقدار دتقاضا زیات او متنوع کیږي 
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٥‏ که چیري ارتجاعیت ‏ وجنس په نسبتي توګه ښه ده یعني اندازه د تقاضا ورته په ټیټ حد کي قرار لري 
٥‏ که چيري ضريب دارتجاعیت (1- 0) ترمنځ قرار ولري جنس نورمال ده يعني تقاضا ورته په نورمال حالت کي 


ده 


٥‏ که چيري ضریب دارتجاعیت له یو څخه زيات وي تقاضا د لوکس ))٠(‏ اجناسو لپاره ښودل کیږي 


8-مختلط ارتجاعیت 6٣55 ١81351767١۷ 6٥ 0٥٥٨٥‏ بدلون د تقاضا په مقدار دیوجنس لپاره چی دعوضی جنس په 


موجودیت کي سره چي دهغه جنس نرخ ارزانه وي رامنځته کیږي 
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اول تمريڼ: لاندي جدول په ملاحظه دعاید لوړوالي او مقدار دعاید په مختلفو مرحلو کي ښودل شوي دي 
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دوغم تسرين: مختلط ارتجاعیت پیداکول د چاي () او قهوي (0) او دچاي (») او شيدي (۶) ترمنځ دلاتدي جدولونو 
(ه) او (6) د په اساس پیداکړي 


م0۸ 

00311117 ۹٨ 
45 
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00311171 ۹٨ 
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٧٠٠٥٥٢٠6٢۷ 606٥61 00‏ 01166 
٥‏ که چيري دغوښي نرځ 1596 زيات شي تقاضا دغوښي لپاره 13.896 - 0.9215 کمیږي 


(۸) م1301 


٧‏ مھ 
30 
20 


(8) م1301 


0031117 7٩٨ 


15 
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۷۳ 


شو اکولټلنا 

١٣۱/١) /م نه 7ه‎ ۴٩ 
8 
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تواکولتټلنا 
۴٩‏ / نه ۶ه ١٣۱)‏ 


6 
3 


0))٧ 


٥٥٣٥٥٥٢ )0( 


194٨ (؛()‎ 


0))٧ 


٥٥٣٥٥٠٥٢ )0(‏ 
(؛() د1694 


٠‏ که چيري د کچالو نرخ 1596 زیات شي مقدار دتقاضا 4.696 -0.3:15 کمیږي 

٥‏ که چيري دشکر نرځ 1596 زیات شي مقد ار دتقاضا 4.6596 - 0.3135 کمیږي 

٥‏ که چیري دبرق محصول 56 زيات شي مقدار دتقاضا 18 - 1.2015 زیاتیږي 

٥‏ که چيري درستورانت ډوډي 1596 زیاته شي مقدار دتقاضا 3496 -5 2.2711 زیاتیږي 
0061304 ۷ان نا وه اع وو ۲٤٢‏ 

۰ که چيري دغوښي نرځ 1596 زیات شي مقدار دلوبيا لپاره 85-2 زیاتیږي 

٠‏ که چيري د 81:6۳ نرخ 1596 زيات شي تقاضا دلوبيا لپاره 0.7615-10.05 زیاتیږي 
٥‏ که چيري دپنیر نرخ 1596 زيات شي تقاضا دلوبيا لپاره 0.61/15-9.15 کمیږي 

٥‏ که چيري دشکر نرځ 1596 زیات شي تقاضا دلوبيا لپاره 0.2815-4.2 کمیږي 

٥‏ که چیري دبرق محصول 76 زيات شي تقاضا دلوبيا لپاره 0.2153 زیاتیږي 


۱٥٣۴١0٥٥6 ١۱٣٥5٤١) ١٤ 07 0‏ 
٥٠‏ که چيري دمستهلک عاید 3596 زیات شي تقاضا د 80:٥۳‏ لپاره 0.4235-14.7 زیاتیږي 
٥٠‏ که چيري دمستهلک عاید 3596 زیات شي تقاضا د ٢8‏ لپاره 7- 0.2035 زیاتیږي 
٥‏ که چیري دمستهلک عاید 3576 زیات شي تقاضا دغوښي لپاره 12.25- 0.3535 زیاتیږي 
٥‏ که چیري دمستهلک عاید 3596 زیات شي تقاضا دبرق لپاره 5-7 0.293 زیاتیږي 
٠‏ که چيري دمستهلک عاید 1576 زیات شي تقاضا درستورانت غذا لپاره 1.48:35-51.8 زیاتیږي 


دفرخ ارتجاعیت دعرضي په مقابل دي 0۴5۷060۱۷ ٥٣١۴6 ١٠56١٧‏ : 


د دجدول په ملاحظه که چيري ارتجاعیت دنرځ دعرضي په مقابل د ۸ نقطي څخه ٣‏ نقطي ته حرکت وکړي 
او له ١‏ څخه ۸ نقطي ته حرکت وکړي اوهمدارنګه اوسط د ۸ او ٤‏ او د ٣‏ او ٤‏ نرخونو په مورد پیداکړي؟ 


٢ ٣١٣ ٢) 00311۷ 7 ه٢‎ 
6 8000 8 ۸٨ ٠" پو‎ 
8 5 6000 ٤ 
58 4 4000 5 
0 3 2000 ٤ 0 ۵) .ٍ ې غا‎ 
23 2 0 کو () وه‎ ٢ )57 2د‎ 


:ع٧٣‎ ٣ ۶ ٠١٥١ ٥٥ ٥50۱00٥ دانجاز داستخلالك قانون‎ 


داقانون وايي کله چي عاید دیو فامیل زیات شي په هماغه تناسب په غذايي موادو باندي مصارف دفیصدي له 
لخاغه مبیري 
۸- کله چي دیو فامیل عاید زیات شي کم فیصد دعاید په غذايي موادو باندي مصرفيږي او همدارنګه 
معکوس يي يعني کله چي عاید کم شي زيات مقدار «فیصدي په غذايي موادو باندي مصرفيږي 
8- دعايد او مقدار اړیکي چي په جدول کي لیکل شوي دي دهغي منحني رسم کړي؟ 


او 6 ۳ - 0 9 8 ۵ ٢‏ 
۱٠٥٥٣6۵٤ 40006000 8000 ۱10000 12000 11000 16000 60‏ 
0 350 3290 380 350 ۱300 ۱200 100 ې( 003117۱ 
اک ») به ۳٥٣٣13‏ 

1" م۸ 
سه دغه د 0 0 00 22 ون 
200 2000 -- 100 2000-- 
سم سه د هه نت سه د د 
350 2000 -- 3000د 2000-- 
۷ د 637111 هد سه 00 
390 2000- 380 2000- 
هڅ 
350 2000- 


)2-1.5( دی‎ ٤:0۳۷ په ۸ او 8 نقطوکی جنس‎ ٥ 


)0.66-042-0.16( په 0, او نقطو کی جنس ضروري دی‎ ٥ 


٥‏ په 6 اوا نقطو کی جنس خراب دي 


۸١ 


شرم فصل 
نرضو ڼه ١/1‏ : 
ټول کرنیز محصولات چي په چنيل کي د اخليږي دغه محصولات څو واري اخيستل کيږي او پلورل کیږي. 
اول جنس له مولد څخه اخیستل کیږي. بيا عمده فروش باندي خرڅيږي او عمده فروش پرچون فروش باندي خرڅوي 
او په اخر کي مصرف کونکي جنس له پرچون فروش څخه ترلاسه کوي. په هره مرحله کي چي جنس اخيستل کيږي او 
پلورل کیږي د جنس دنرخ په مورد تصمیم نیول کیږي. 
-١‏ اخیستل او پلورل د مارکيټنګ تبادلوي وظيفه ده. 
-٢‏ په مارکټتلب کي دنرضونو اساسي وظيفه: په مارکيټینګ کي د نرخونو اساسي وظيفه داده چي: 
: نرخونه مولدینو ته وايي چي 
3 څه تولید کړي 
6. څومره تولید کړي 
|ا. نرخونه مولدینو ته وايي چي 
23 مصرف کونکي جنس چیرته غواړي 
.٥‏ مصرف کونکي جنس څه وخت غواړي 
مصرف کونکي جنس په کوم شکل غواړي 
۳ جضښ د مصرف کټونکی له تقاضا شره سم اماده کېږې 
3 پنبه په تخار کي تولیديږي 
6. په کندز کي جن او پرس( ۳۳٥5٤‏ 8 1ل ) کیږي 
6 په ګلبهار کي ټوکران اوبدل کیږي 
6 په عمده فروشانو باندي خرڅيږي په کابل کي 
خياطان کالي ګنډي 
۶ ګنډل شوي جامي په مستهلکينو باندي خرڅيږي 


کليدي موضوع داده چي نرځونه څرنګه د عرضي یا تقاضا په مورد حکم کیږي. 


۸٢ 


د عرضي او تقاضا اړیعي دنس درخ سره: 


د تقاضا جدول دعرضي جدول 
مقدار دجنس چي خريداري کیږي مقدار دجنس چي د مولدينو له طرفه مارکيټنګ ته عرضه کیږي 
٤5‏ )انرځخ مقدار د تقاضا په ټن ۹5/ انرځخ مقدار دعرضي په ټن 

65 6 65 ) 
600 2.10 60 ) 
55 23 55 و3 
50 2.6 50 37 
45 2.8 45 3.3 
40 3.0 40 2.8 
35 3.1 35 2.2 
30 3.2 30 17 
25 ) 25 1.3 
20 ) 20 1.0 


- دتقاضا قانون وايي چي هرڅومره چي نرخونه نزول وکړي په هماغه اندازه مصرف کوونکي زيات مقدار جنس اخلي 
او کله چي نرخونه صعودي حالت ولري کم مقدار د جنس د مصرف کوونکو لخوا تقاضا کیږي 
- دعرضي قانون وايي کله چي نرخونه لوړ وي مولدين زیات مقدار جنس مارکیټ ته عرضه کوي اوکه نرخونه ټیټ وي 
مولدين کم مقدار جنس مارکیټ ته عرضه کوي 
دجدول ملامظه: 

1. په ګراف کي دعرضي منحني. د تقاضا منحني د عرضي مقدار او تقاضا مقد ارښودل شويدي 

2 معادل مقدار او معادل نرځ ښودل شويدي 
معادل نرخ عبارت دي له ۸5/۱٤‏ 41.4 څخه چي په دي نرخ 2.94 میلون ټنه د مصرف کوونکو له خوا تقاضا کیږي او 
عرضه کوونکي 2.94 میلیون ټنه جنس مارکیټ ته وړاندي کوي 
که چيري عرضه کوونکي 50۸5/۱٤‏ تقاضا وکړي دي نه شي کولي چي خپل ټول جنس 2.94 میلون ټنه خرڅ کړي. په 
دي نرځ کي مصرف کوونکي یواځي 2.6 میلون ټنه جنس اخلي او پاتي 0.3 میلیون ټنه نه خرڅيږي او پلورونکي مجبور 
دي چې نر ټيټ کړي او يا داچي باقپمانده جنس د خیره کړي. 


۸٣ 


دعرضي او تقاضا حالت وخت په وخت بدلون مومي او همد ارنګه په هر محل او ځاي کي دغه حالت فرق کوي. ملا د 
غنمو نرځ په کابل کي او مزار کي فرق کوي اوهمدارنګه نرخونه له يوي هفتي څخه بل هفتي ته تفاوت پیداکوي 
8٤ُن‏ ئځ په افغاني 
05 
00 


-ا 
٢‏ 
٧د‏ 55 
دل 1٢٢٢‏ : 
پا , 
7 1 41.4 


۳ل , 
٢‏ ې 
بت ٢‏ سا ناسنا : 
أ 25 
00 20 
مقدار په ټن0 5 4.5 4 3.5 2.93 22.5 1.5 1 : 0 ۳2 
په ثابت نزخ دعرضي دکموالي اوزیاتوالي جدول» 
٨٣٢ 06 06/٣٨١ 85 ١١٧٩٧٩١١ ۵6 ٣٣/٤‏ ز0635 
نرځ نومال تقاضا تزييد په تقاضا تنزيل په تقاضا 
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کله چي نرخ ثابت وي مقدار دچي تقاضا زیاتي 
-١‏ د عاید دلوړيدو په خاطر ,دمستهلکینو) 
-٢‏ دنفوسو دزیاتيدو په خاطر« د مستهلکینۍ 
۳ علت یی دعرضي دزیاتيدو په خاطر 
۴- د پروسس ددستګاهودفعالیت په خاطر 


۵- تعویضي جنس موجود وي 
۸ کله چي نرخ ثابت وي مقدار دتقاضا چي کمیږي 
۰ دکم عاید د مستهلکينو 
٥‏ دمهاجرتوپه نسبت 
۰ د عرضي د کموالي په نسبت 


۸ د تقاضا په زیاتيدو سره یعني کله چي مصرف کوونکي زيات مقدار جنس په عين نرخ اخلي او عين مقدار په 
جګ نرځ ترلاسه کوي په دي حالت کي د تقاضا منحني ښي طرف ته حرکت پيداکوي. 


د تقاضا یه مقدار کی تزيید او 


8 د تقاضا په کميدو سره يعني کله چي مصرف کوونکي کم مقدار د جنس په عین نرځ تر لاسه کوي او یا داچي 
عین مقدار په ټيټه بيه اخلي په دي حالت کي د تقاضا منحني چپ طرف ته حرکت کوي. 

۴ دعرضي په زیاتيدو سره « کله چي مولدين و غواړي چي زيات مقدارجنس په عين نرخ عرضه کړي اویا داچي 
عین مقدار جنس په ټيټه بيه خرڅ کړي) په دي وخت کي د عرضي منحني ښي طرف ته حرکت کوي 

0. دعرضي په کمیدو سره « کله چي پلورونکي وغواړي چي کم مقدار جنس په عین نرخ عرضه کړي اويا داچي 
عين مقدار جنس په جګ نرخ خرڅ کړي په دي وخت کي د عرضي منحني چپ طرف ته حرکت کوي. 
پدي ګراف کي تقاضا ثابت اومقدار د عرضه کم شوي اوزیات شويدي د 51 عرضه پدي معني ده چي په ثابت 
تقاضا عرضه زیات شويدي د 52 عرضه پدي معني ده چي په ثابت تقاضا عرضه کمه شويدي 


-١‏ مولد د (51) په ضالت : دامکني وروي چي: 

-١‏ نوي تکنالوژي تطبیق 

۲- ښه اقليمي شرابط 

۳ عدم موجودیت دامراض 

۴- دترانسپورتي وسایلو اوښه سرکونو اوپروسس دستګاه سهولتونه 
۵- دتوليدي موادو دنرخ ټيټوالي 


۶ ښه خدمات 


۸ 


- مول د (۲2) په حالت شي دامعکني ورصوي: 
١‏ عنعنوي کرنه 

۲ خراب اقليمي شرابط 

۳- دامراضو او افاتو موجودیت 

۴- دتوليدي دموادو نرخ لوړوالي 


۵- ضعيف خدمات 


د عرضی په مقدار کی تزييد او تنقیض 


د موقیعت تغير د عرضي اویا د تقاضا په منحني کي یا تغیر په دواړه منحني ګانو کي د نوي نرخونو اومختلفو 


مقدارونو د جنس درامنځته کيدو سبب کیږي. 


۸۳۷ 


ِ ښخ 


0۲8/۱٥٢ مې‎ 
٥١٧ 6٠ ٥٨/00٨٨ ٣۲٨5/۱٥ 6لان‎ 


اس ولت نتا 


مقدار 


)١ (‏ 
ګراف ثابت عرضه او تحول تقاضا ښايي 


کموالي ښايي 
۲ 
100 
لب اب لالا دل و 
اسر پاڼک يی لب ِ: 
٢‏ کل لل . 
چک دموچوک . 
اس د عا د وسوسو سب 
: »0:0 
٢١١٣١‏ 9 
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68 2 2 
په ابت نر خ تقاضا صعودي خالت 


۸ که چیري منحني دتقاضا ښي طرف حرکت وکړي دامعني لري چي : 


1- دمصرف کوونکي عاید زیات شوي 
2- دنفوسو زیاتوالي 

3 دمارکیټ دساحي پراخوالي 

4- دمحصول خوند اوکیفیت 


8 ثابت نرخ دتقاضا نزولي حالت 
دمصرف کوونکي دعاید کموالي 
دنفوسو دشمیر کموالي 
دمارکیټ دساحی تنګ والی 
ضد عمقنله او کلتور : 


عدم موجودیت دتعویض جنس 


حم 


بخ ټا څ ښْ 


بدلون په دواړو منحني ګانو کي « د عرضي اوتقاضا په منحني کي 


- 
0 

۱ 5۹31 6 نرخ ۱ 
١‏ (بدلون په دواړه منحني ګانو کي 

ّ د عرضي او تقاضا په منحني کي) 
١ 1‏ 
١ ١‏ 
١ ١‏ 
١ - ١‏ 

08/٥٥٨٢ ل٥‎ 

٧ ١‏ نه أ 
١ ١‏ 
١ ١‏ 
١ ١‏ 
١ ١‏ 
اس سی سی سی پېېی ‏ پټېی ‏ پټ پټ پېېی ‏ پټېی ‏ پټټېی ‏ پېی ‏ پېی ‏ پټ پټېی ‏ پټی ‏ پټ پټ پټ پی پټ پس پټ " 


۹٩ 


لاندي عوامل د تقاضا د بدلون سب ري 


. بدلون د شريډارانو په شمیر دي 
3 بدلون دنفوسو په شمیر کي « مهاجرتونه. جنګونه» 
6 دنفوس درشد تزييد 
.۹ د مارکیټ د ساحي پراخوالي 
اب بډدلون په عاید ي: بدلون دمصرف کوونکو په عاید کي مثبت او منفي تاثیرات رامنځته کوي. که 
چېري عايلوړوي نقاضا هم زیاتېږي ارغم مفتوح کيږي او کهپتیرې عايداد مصرف کوونکي په ټبڼه 
سطحه کي قرار ولري تقاضا هم کميږي او هم محدوديږي. 
اا بدلون داکني پحصولاتو په خوند او ترجيدي غالت ي: داموضوع مختلفو عواملو پوري اړه لري 
لکه عقيدوي مسایل. عادت. کلتور. ورځني شخصي خواهشات او نور... 
۷ بدلون په نستي مصارفو په څخه بخصولاتو شي چي بل بخصول سره قابل د نقوبصض وي: 
کلهدمحصولاتو د کمبود په وخت اوکله د محصول دنرځ دلوړيدو په خاطر د مصرف کوونکو په تقاضا کي بدلون 
رامنځته کیږي مثلاآً د غوښي په مقابل کي لوبيا. د غنمو په مقابل کي دجوارو. وریجو او داسي نور. 
د غرغولو نوسانات ۱/6٤ ٧٢٧6/0307‏ 
کله چي نرخونه ثابت حالت ونه لري يعني صعودي او نزولي حالت ولري دغه حالت ته د نرخونو نوسانات وايي. 
نوسانات معمولاًد جنس دعرضي اوتقاضا په بنياد چي دهغوي په واسطه نرخونه ټاکل کیږي صورت نيسي 
دنرخونو نوسانات په دري ډوله دي: 
١‏ موسمي نوسانات 
٢‏ دوراني نوسانات 
۳- طويل المدت نوسانات 


ان موسجي نوسافات:هغه رخت راقع کیږي کله چي محصول د رفع حاصل په وخت کي مارکیټ ته زیات عرضه 
شي او له تقاضا څخه د عرضي مقدار زیات وي نو نرخونه نزولي حالت پیداکوي او کله چي د جنس عرضه 
مارکیټ څخه په تدریجي توګه کمیږي نرخونه بیرته صعودي حالت غوره کوي يعني په اوړي کي نرخ ټیټ او په 
ژمي کي نرخ لوړ وي. 


٢۲‏ دوراني نوسانات: هغه رختثت واقع کیږي چي دتیرکال دنرخونو د ريکارډ په اساس ټول خلک غنم کري. 
دعرضي مقدار له نورمال حالت څخه زیاتیږي او نرخونه نزولي حالت پيداکوي او په راتلونکي کال کي له دي څخه 
الهام اخلي او څوک غنم نه کري او دغنمو نرځ د تیرکال په نسبت صعودي حالت غوره کوي. 


٣۳‏ طول الجدت نوسانات: له هغه نوساناتو څخه عبارت دي چي د غنمو نرځ د څلورو یا پنځو کلونو په 
تیريدو سره ريکارډ کيږي چي د څلور کلونو په تیريدو سره دغنمو نرخ نزولي حالت لري او که صعودي. 


8 - دورانی نوسانات 
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د لرضونو تضلسل ۸0311511 ع1716 

په مارکیټ کي د نرځونو ريکارډ کول یا د نرخونو یاد داشت کول په ورځني. هفته وار او میاشتني اتټروال کي د نرخونو تجزيه او 
تحليل مونږ ته راښيي چي دارنګه معلومات ترلاسه کول مولدين او خصوصا هغه کسان چي دمارکیټ په چینل کي کارکوي د 
راتلونکي کال د نرځونو په مورد تریو حد پوري حدس. دهغه شي لپاره زیات اهمیت لري. 

د ښه او موثر معلوماتو لپاره نرځونه باید تثبیت اوتحليل شي 

په دري هفتو کي انټروال 


تارییځ ۱۳۸۵ جوزا نرځ في من غنم مجموعي نرخ وسطي نرخ 
اوله هفته 51 1533 51 
دويمه هفته 2 533 531 
دريمه هفته 50 51483 د.د 
څلورمه هفته وه 3:و4٨د‏ 6.د 
پنځمه هفته 50 483٨د‏ 3 دد 
شپرمه هفته 47 483٨د‏ 3 دد 
اوومه هفته 51 453 3.3د 
اتمه هفته 48 453٨د‏ 3.3 
نهمه هفته 48 423د 3.د 
لسمه هفته وه 373د 3.3د 
یوولسمه هفته 47 39:3 3.د 
دولسمه هفته 46 ۸43٨د‏ 3.د 
دیارلسمه هفته 45 393 3.د 
څوارلسمه هفته 45 33د 3.3 
پينځلسمه هفته 46 35:3 45 
شپارٍلمسه هفته 48 313د 35.3 
اولسمه هفته 46 
اتلسمه هفته 45 
نورلسمه هفته 43 
شلمه هفته 47 
9.. 5 
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اوم فصل 
دمارکښل مصارف 
1٧٣116611 8 656‏ 

دکرنيزو محصولانو مصارف د مارکيټنګ په پروسه کي د ډیر عمده موضوعاتو د جملي څخه 

واري جنس اخیستل کيږي او پلورل کیږي او محصول دمولد څخه خريداري کیږي. عمده فروش باندي خرڅیږي. 
وروسته عمده فروشان. پرچون فروشانو باندي خرڅوي او بلاخره پرچون فروشان جنس مصرف کوونکي باندي خرڅوي 
او په هره مرحله دخربد او فروش کی د کمیشن کارانو اوبروکرانو ګټه. مصارف د بسئه بندي. مصارف د انتقال 
اونورو مصارف په جنس باندي علاوه کیږي. 


۱٧۴ ٠٢ 


دانتقال مصارف 8 


نور مصارف اس 
د مولد گټه - 


6 یا 
٠‏ 


م۲٥‎ 0١ ۴٤٥ ٤ 139۳٣٧٢ 6 ٧۷٧۱٥٧٥٥٥۱6 6 ٣٥٥١ ٤۴ 


دمارکټل مولریټ: 

ټول هغه مصارف چي دجنس په اړوند د مارکيټنګ په چینلونو کي صورت نیسي پرته له دي چه د مصرف کوونکي په 
تقاضا کي کموالي رامنځته شي د مارکيټنګ موثریت بلل کيږي او دلاندي اجزاو څخه تشکيل شوي دي. 

١-د‏ محصولانو دراټولوني مصارف 

۲ دانتقال مصارف 

۳- دبسته بندي مصارف 


۴ دسورت او درجه بندي مصارف 


٣۳ 


۵- دذخيري مصارف 
۶- د کمیشن کارانو او دلالانو ګټه 
دض روسان 
۸- دعمده فروشانو او پرچون فروشانو ګټه 
مصارف د مارکيټنګ تفاوت د نرخ د توليد دنقطي او اخرین مصرف کوونکي څخه عبارت دي چي جنس ترلاسه کړي. 
دمشال په توګه که چيري د یو من انګورو نرخ د شمالي په باغ کي 100 افغاني وي او کله چي اخرین مصرف کونکي په 
جلال اباد کي یو من انګورو په 150 افغاني د پرچون فروشانو څخه ترلاسه کوي دغه 0 افغاني تفاوت دمارکيټنګ د 
مصارفو څخه عبارت دي چي پدغه 50 افغاني کي ټول مصارف د بسته بندي. جمع اوري. انتقال. محصول د 
کمیشن. د عمده فروش او پرچون فروش ګټه ټول پکي شامل دي. 
مصارف دمارکيټنګ په مختلفو جنسونو کي فرق کوي ځيني محصولات چي دطراوت او تازه ګي خصلت لري 
پروسس او خاص پاملرني ته دذخيیري په وخت کي ضرورت لري او همدارنګه په مخصوصو يخچالو لرونکي 
ترانسپورتي وسایلو کي باید انتقال شي چي دعادي اجناسو لکه دحبوباتو په تناسب مصارف د مارکيټنګ ورباندي 
زیات راځي په لاندي جدول کي د مختلفو اجناسو مصارف ته توجه وکړي. 
مصارف د مارکيټنګ په مختلفو جنسونو کي او همدارنګه دمولدينو برخه د فیصدي په لحاظ سره فرق او تفاوت 
لري چي په جدول کي ښودل شوي دي. 
0 -م 
٢ - م۲٥‎ 06٢١ 6‏ 


) 0١50٧٥ ٢ 


٥١۱ - ٧۷۱٠٣١٧٩٧٥٩۱٨٨8 ا0‎ 

565 - ٢٢۱١۲م 0۴3٥ 58 )٥ 00٧50٨٨٥٤‏ ))0 6دیودانه هاګي قیمت په پرچون فروشي کي 
4۹4 زا 011 ٠٢٢١٢٢‏ 16 1مصارف د مارکټنګ 
۴١0 16 0۲٥066 6 2‏ دمولد برخه پيدا کړي؟ 


- - - 


۳ 3.04 8 ۴ه م9 38 


۱ 6 2 100 رت ےم 


(100976) - چ8چ ٥٥6 8 ۸) ٥٥٥‏ م 0٧٥٥٥٥٥٤‏ ه 
٧٥ )3896(‏ ۸۴ 3.04 - اا ٧٧٠١‏ ه 


ن: 


۲۲٥0١٤٢٥٥۵٢٣٥٥٥ 4۹.96 ۸17 ٧٥ )62۴٤(‏ ه 


100746 حا )8,0 


100 پ 8 ١‏ 
دتولید نوم مصارت دمارکټنکت په صد دمولد سغم په تضصد دیرځټوڼ نرځ مات 
هګی 3876 276 8 یا 10096 
دغوايي غوښه 426 3176د دمولد برخه 
مایم شيدي 556 4596 ده 
وړه 3:76 356 
نارنچ 77۴ 3376 
رومي بانجان پ134 0676 
دجوارو پلی 3276 376 
نوت: د پرچون فروش نرځ د يوي داني هګي 8 افغاني یا 76 ده 
مثال: که دیو داني هګي نرخ په پرچون فروشي کي 8 افغاني وي د مولد برخه پدي کي به څومره وي 
دمولد برخه -6296 - 38946 - 10096 96 100 .1 
6756 ه8 


7747 . 1 38د 


٢-دمولد‏ نرځ - دپرچون فروش نرخ -مصارف دمارکيټنګ 3896 )( 
یا10016 - مصارف دمارکیټنګ۸۴ 3.04-4.96 -8 


مثال:- 4.96 -8-3.04 6296 - 3896- 10096 


٧٧٥٢١٢٥٤ م۲١/٢‎ 8۸۴6 ٥ 676‏ -1 
٧٧١۲ 0711 - 3.04۸) ٥٥ 7۹6‏ -2 
0۲٥06٥٥ ٥٠٩٩ - 4.96۸۴ ٥ 756‏ -3 
مصارف دمارکيټنګ پدي پوري اړه لري چي جنس څه نوع خدمات او مصارف ته ضرورت لري مثلا مصارف 
مجموعي دمارکيټنګ په کال 1970 په امریکا کي 300 مليارده ډالر وه چي په دي کي دمارکيټنګ خدمات او 
وظایف برخي بیل بيل معلومیږي 


٣٣٠٥٥٥٥٥ 756 
٥٥٢٥/٥١٢ 6756 

1/٧5 0١01317 607 2 756 
٧۷١٧١٥٧٥٥٥٥٥٣٥٥ - 7۹٩ 
١٥۴6٥١ ۸56٢06٥ - ٨6 


سر پل په ګنول دک 


٥۷٧٠١٥١٧٥٣٨٥0١٩ 46‏ 
م17 
مصارف دمارکيټنګ په هغه محصول کي دچي د مارکیټ څخه زیاته فاصله لري او زیات پروسس ته ضرورت 
'لري اود زیات وخت لپاره ذخيره شي او همد ارنګه په انتقال او ذخیره کي دخوسا کیدو د مخنيوي په خاطر زیاتي 
پاملرني ته ضرورت لري اوځيني محصولات چي نرخ يي دحجم په تناسب کم وي اوپه انتقال او ذخیره کي ورباندي 
زیات مصرف راشي ددغيسي اجناسو مصارف مارکيټنګ لوړوي. 


مصارف دمارشټټل دیو مخصول د لانډدي خصوصیاتو پوري اړه لري: 


-١‏ پروسس اودمارشټب مد ملو نه .دن دپروسس تغیر شکل او مفیدیت اضافه کول په جنس کي دي ترڅو 
د کال په اوږدو کي د مصرف کوونکي تقاضا ته مثبت ځواب وويل شي د پروسس مثالونه شيدي په مستي. ميوه 
مربا او جوس. سبزیجات په اچار اوچدني اوداسي نور چي داکار ایجاب دمصارف کوي چي څه مقدار د پیسي په 
پروسس کي مصرف کیږي. 


٢‏ دبحصول خجم دغنس دارزښت په تفااسب: ني محصولات چي حجم يي زيات او نرخ يي کم وي په 
ترانسپورتیشن او ذخیره کي مصرف ورباندي زیات راځي نوځکه مصارف د مارکيټنګ پدغسي محصولاتو کي 
یو زبان منونکي خصوصیت لري مثلا دیو من لرګي نرځ نظر لرګي حجم ته ډیرټیټ دي چي په اننقال او ذخیره کي 
مصارف ورباندي زیات راځي. 


-٢‏ دضوسا یدو خصو صیت: دغه محصرلات چي دخوسا کیدو خصوصیت لريچي زر خوسا کیږي مصارف 
دمارکيټنګ ورباندي زیات راځي مثلأً لبنیات. تازه ميوه . ميوه جات. سبزیجات نظر غله جاتو ته زیات 
پرمصرف دي ځکه چي په سړو خونو کي ذخيره کیږي او په يخچال لرونکي وسایل د ترانسپورتیشن کي 
انتقالیږۍ. 


٢‏ دیخصول ښوسښ؟ي فُصات:- ,ر شمیر محصولات چي د کال په اوږدو کي یواځي په موسم کي زیات مقدار 
مارکیټ ته عرضه کيږي نرخ باندي منفي اغیزه کوي او وروسته دڅو مودي دتیريدو څخه مقدار دعرضه کمیږي 


: 


او نرځونه بیرته صعود کوي پدي خاطر چي دکال په اوږدو کي د مشتريانو تقاضا ته مثبت ځواب وویل شي او 
دنرخونو دنو ساناتو څخه مخنيوي وشي جنس باید ذخیره شي چي داکار مصارفو ته ضرورت لري. 

په لاتدي مشثال کي تاسي دیوي څخه ترپنځه پوري مقیاس د مارکيټنګ دخدماتو په اړوند په مختلفو کرنیزو 
محصولاتو کي پکار واچوي 

-١‏ دغوايي غوښه؟۲ -توربانجان ٣‏ وچه ډوډي۴- دجوارو وړه۵- دسپين غر غوړي۶- دسوند لرګي 

په ذکر شوي محصولاتوکي د پروسس او خدماتو. دخوسا کيدو خصوصیت. جنس دنرخ اود هغه دحجم په مقایسه 
او همدارنګه د محصولاتو موسمي بودن خصوصیت په نظر کي ونیسي او دجنس مصارف دمارکيټنګ پيداکړي 
مونږ دلته دجوارو وړو. مصارف د مارکيټنګ پيداکوو: 


1. ٣١٥6655٩٨٩3١0 ٥٠٢٠6٢٣٨٣٤ 6٣٢ -1-2-3-4..........ی‎ 5 ۱٧٢٠٢٧٧٢١٤ ٥٣٢٢٠٥٢٣١٤٤٢ 051 ن٢كخځخ‎ 
2. ۳٧۱١ ٠٠٠ 1 2- 3- 4-5 
3. 801) ٥۵٠٧ ٥۵٥100 10 ۷31 06.............1-2-3-4-5 
4 9١0٠٠ 1- 2-3-4 -5 
-ت-نپ‎ :60635)18 ٣٢٠٣٢٢٠٥٤٢ 1٤ 
56٥٥٥ )5( دز‎ 1٥٥6 ٠۱٧٨٧٠٧٥٤٤٢ ۷٥٧٤٧٧ )10096( 
56٥٥٥ )1( ۶ز‎ 1٥6 ۱٧٥١١٥١١ ۷٥٥٠٧ )2096( 
311275 مجموع دنمرات11 د‎ 
د سل فیصده معنا ورکوي 11 نمبر مجموع نمرات څومره کيږي‎ 0 
20 -----132 
96100------- ) 


55994 - 11 که 100 ثَ 


۹ 


دمارکيټنګ مصارف دجوارو په اوړو کی 5596 اود مولد برخه کی 4596 تخمين شوي دي په لاندي شکل کی د 
مارکيټنګ مصارف دمارکيټنګ دخدماتو په اساس اټکل شوی 


8۹ 96 

8 ۱٥3 ٧ 
| 

89۹ ۳٨ 

٥8 6 


8 6 


مصارف د مارکيټنګ د خدماتو له لحاظه د لادی اجزاو څخه تشکيل شوی دی 


١‏ مصارف دحمل اونقل -٢‏ مصارف د پروسس 


۷ مصارف دذخيره 


۴ مصارف دمحصولاتو جمع اوري ۳ مصارف دعمده فروشي ۶- مصارف د پرچون فروشي 
مصارف د مارکيټنګ د نوع وظایف له لحاظه عبارت دي له 


غ 


عمده فروش 18 
پرچون فروش 18 
پروسس 18 

انتقال يع 

جمع اوري 8 
وغیره 8 


مصارف د مارکيټنګ دعمده مصارفو د فکتورونو په لحاظ عبارت دی 


وسایل» سامان»بارجامه» برق #8 


موثربت د مار شُښنا :- که چيري په یو جنس باندي 8000 افغاني خرچه وشي په مقابل کي 12000 افغاني اضافي د 
ارزښت په یو جنس کي ترلاسه کیږي اوا داچي دموثرو سیستمونو په تطبیق سره د 8000 افغاني په مصارفو په ځاي 
0 افغانيو ته تقليل ومومي او په مقابل کي 0 افغاني اضافي ارزښت په تولیداتو کي ایجاد شي. د 
مارکيټنګ موثریت به فوق العاده زیات وي 


اضافي ارزش چي په یو جنس کي ایجاد کیږی 


1 12000 
موثریت دمارکيټنګ 
300 
دمارکيټنګ د خدماتو مصارف 


۱۵۰- 6 


۸ دمارکيټنګ د خدماتو مصارف ۸۶۴ 8000 
8 اضافی ارزښت چی ترلاسه کیږی۸۴ 12000 
دمشال په توګه که چیرته یو باغدار دیو کيلو ګرام مڼه په مقابل کي (15) افغاني لاسته راوړي او اخري مصرف کوونکي 


مجموع خدماتو څخه دي لکه بسته بندي. پروسس. ذخیره. مفاد دعمد فروشي. مفاد د پرچون فروشي. دلالانو او 
جلابانو ګټه او داسي نور.... 
هغه محصول چي د مارکيټنګ په چینل کي نه داخلیږي مستقيماً د مولد څخه مستهلک ته رسيږي پدي کي مصارف 
د مارکيټنګ صفر یا ډیر کم وي 
دتکنالوژي د پيشرفت سره خلک پروسس شوي شیان سره علاقه پيداکوي د تکنالوژي پيشرفت دیو مملکتدصنعتي 
کیدو نښه ده او په صنعتي هیوادونو کي خلک د زیات مصروفیت له کبله زیاتره پروسیس شوي غذا چي وخت يي 
ضايع نشي تقاضا کوي اومصرف کوي. 


په لاندي ګرافونو کې د 1959 کال څخه تر 1961 کال پوري مصارف د مارکيټنګ په متحده ایالاتو کي ښودل شوي دي 


٧٣1166012 ) 0٥٥ دمارصکټل مصارف‎ 


دمولد برخه په فیصد 
٧‏ واوو ته 
: 


دپرچون فروش نرخ 
0٧501166 6767‏ 
۲٥٥٢ ۱١ ١۱١ ۶5‏ 


دفارم نرخ 
١٣٨١١٥٩ 0 ٨٢٤٢ 0‏ 
؟ 5ل 1۱0٥‏ 


مصارف مارکیټنګ 1٥3 ۱۱٠٣٢٢٤٢‏ 
5 کلا 0۱۱1۱0 ۱١‏ اا 


5 


50و19 
51 
52 


2.7د 3.3د م. ود 23.3 53 
27.776 3.8د 1.4٨د‏ 4.د 54 
م267 55 3 8٨د‏ 22 55 
25.576 227 .ود هد2 56 
25.476 5.1 1.5 0.6 57 
25.476 77 20.5 276 58 
م4207د 3.4د 2.0 3.4 و5 
2427د 2م ّ27 2.5 لت 
376د 22م 29 3 1د 01 


دامریکي کرنیز محصولات چي مارکیټ ته داخل شويدي اوېکي مصارف د مارکيټنګ. دفارم نرخ پرچون فروش نرخ 
اود مولد برخه په فیصد ښودل شويدي په کال 1961 

1. مصارف دمارکيټنګ و 5ل 41.301100 مج 6 

2. دفارم نرخ ‏ 5 کل 0111٥0‏ 20.9 از جې 347 

3. دپرچون فروش نرځخ و 5ل 62.201100 8600796 


مصارف دمارکيټنګ « دفارم یا مزرعي نرځ » د پرچون فروش نرځ 20.9:41.3 - 62.2 


1. دمولد برخه  011160٥۸ 7۹6 10096 - ۷٧)‏ 62.2 پرچون 
9 -62.2-41.31 7 3مصارف 
٨6 100-6696 756‏ - »ر 
۷914 -6د-100ز 22-222 د مړ -م 
6232 9 
١ - ١٥۳0١66۳ 513۴6 5795‏ 
٧۱ - ۷٠٣٧٧١٧٧٠١٨8 051 2 95756 ٧-۸. 67‏ 


)- 0٧50٥٧٥٤ )۲م‎ 6٢ 6576 60۱50٧٥٤ ۲۱م‎ ٥٢-66.7/66.311676 


1 
6 مٌنځْ 

7۷ .عغ 
5غ 
0م.غ 
0.55 
0 غ 
45. غ 
0.غ 
5.غ 
0 غ 
25. ؤو 
0غ 
15 ؤو 


0. 0و 


۰.5 


02-01-2۶21 
مهم هه 


١ - .۱0 2-35 ١۳-٥ 2-٥1-0.15-0.35--0.20 
۳2۸ - .40 1-4د‎ ۴-4۹4 
031- 4 ۶8٤ 02-06 ۱001-02-012-24-16-8 

02 - 14 ٤ سل‎ 7 


5 ۷ 40. - ۳1 - ۷)ر 


11 110 ٍ 0 40770 هږو 
4 30- 18 40-70 پهېه14 


٨٢٣1! 


٣2-1 


0121-02 
وهه 2 


٣١1-5 111151) 6 06 


۷٧7 ۴ 
0 
۸۵م96‎ ٣ - - .20/.35۷ 100 « 946 


۵) -02-01- 24-16-8 
ه٣‎ 1-8/16100-6756 


24 ٤ 


16-14 .351.40 2 75 150 - 


- سیا سه کچ ») ()٧‏ 
0 05. 30 35-40. 16114 

16-4 

1614 


1- ضریب ارتجاعیت 


24-16 .15 1۳.35 86 


) - سحاسساسا || و1‎ 
16څ241‎ .15-.35 0 -,20 800 2 
۴6 - - 1 لا‎ 911٨٩ ٠٧5٥٥٥6١ 6 
٧٧) ۴ 1٧۷ 6 
۴۹ ح‎ 1 ۴ ۸٣-02-1 د‎ 
۸٨ - 2-0٥1 -.40-.70 ے‎ .0 9م۵۸٩--.05/.401100‎ 89۹4 


20 


۸)) (2-01 - 16-14-2 


ه٣‎ -2/14100--11۹76 


5756 ے» 30/۰7/0100 - - 96۴۵۸٩‏ 
0 - 14-4 -۸1ل -12ل- )۸ 


964 100 ر- ۵هو 


96۵٤ - 02-017 0 96۵۸٩ - ۳2-1/٥ 0 


4 8 14 


۷٧۷ -.70(» 4 - 280 )4( 
«» -.40/14 - 5.60 )14( 
۷ -.35» 16 - 5.60 )16( 
72-1524 - 3.60 )24( 


1) 6٢0116٥ 10116 ٧601/6٥ 0116 ٥٣01167 6 0 ْ 
پ)-- کسه 6١١۷#٢٣٠٠٢٣)اسسټس تکششستتتتنت‎ 
5.4 85 60.2 8 62.2 ۹8 


٥8 6 6 6۱8 6۸ 6 


١٧‏ يسا 


٥8٤6 6 0۱١8 6 6 
)و‎ تسشتيتسنتستسلکت٢٧پ‎ 


٢‏ و 


2٥8 6 6 ۱٥٥١86 6 


-١‏ په 1961 کال کي د مصرف کوونکي مقدار د مصارف (62.2) بیلیون ډالر په غذايي موادو کي د پرچون فروشي په 

سطحه 

-٢‏ په 1960 کال کی مقدار د مصارف د مستهلکینو (60.2) بیلیون د پرچون فروشي په نرخ 

۳- په کال 1959 کی مقدار مصارف د مستهلکیينو د يرحون فروشی په ترخ (58.4) بيلیون ډالر يه ایالاك متحده 
هقداد مضنار پرچون فروسي په سح ون 


امریکا کي ښودل شوي دي 
کال 1961 کال 1960 کال 1959 
.- شت و-ک- :پعع30م).1 
سکپو نا 746 ې بيرغ )3,089 وس٢٥ب‏ ع ٥٤٣۷٥٢‏ 
٧‏ ۴ ۱ .2 
ستبو 47 ۷چاطظرئر 3.086 چچلتئرش-ر ۳3٣٣ ۷٥١٣١6‏ 


3. 8 ۴ ٧ 


رنرئغلپي 94٨‏ هس )087,د1 بب 0111 ۷۱٥١١6٢‏ 
وا 0٧٥١٨٥٥٥٤ ۳٢٣٣٣ ۷٥٧٣٥٧ ٧"‏ او( ٢٢٧‏ ووو عا 5 17 ٩٠٢٢٢٢ 0711 ٨‏ 1790131 کال 
5 0۴ 1و 5 01106 
4.5 م.2 239 150 
48.3 20.0 28.3 151 
47 3.4د 233 12 
7 21.2 3.5 3 و1 


اتم فصل 

دغوپر اتیشونودعرنيزو محخصولاتو باز اریابي 
دکوپراتیف د کرنیزو محصولانو بازارموندنه د کوپراتیف د انجمن مهم اقتصادي سکتور تشکیيلوي ځکه چي د 
کوپراتیف بازارموندنه د کرنیز محصولاتو لپاره مناسب مارکیټ پيدا کوي او د هغوي کرنیز محصولات په داخلي او 
خارجي مارکيټونو کي په مناسبه بيه خرڅوي نو پدي اساس د کرنیز د محصولاتو بازار موندنه د کوپراتیف د نورو 
خدمتونو او فعالیتونو تر څنګ ددغه انجمن عمده او اساسي اهداف تشکیلوي کرنیز کوپراتیفي فعالیتونه زمونږ په 
هیواد کي د ودي او انکشاف په لور روان دي.په هواد کي د کوپراتیفونو په را منځته کیدو سره د بیوزلو او نادارو 
زګاو تصادۍحالض ېه کدړنی کرزانیف رځیلهار یي د ري فرنزمخص رر لپارهبتايب بازار 
پيداکړي زراعتي قرضي د ضرورت په وخت کي ورته تهيه کړي او نور مهم خدمات چي دهغوي په کرنیزو فعالیتونو 
باندي مثبت تاثیر اچوي آماده کړي چي ددغه فعالیتونو او خدمتونو په اساس د کوپراتیف غړي اقتصادي حالت مخ 
په ښه کیدو وي. 
د کوپراتیفونو د تاسيس څخه مخکي بیوزلو او نادارو بزګرانو و نشوکولاي چي زراعتي قرضي ترلاسه کړي او یا خپل 
محصولات په مارکیټ کي په ښه بيه خرڅ کړي. دوي مجبور وو چي په ډیره لوړه ربح پیسي قرض کړي خپل محصول په 
کمیشنکارانو باندي په ټيټه بيه خرڅ کړي چي ددوي په اقتصادي حالت باندي منفي تاثیرات رامینځته کړي. 


دشویراتيف د مارټټسل ساجه: 

-١‏ دکوپراتیف دمارکيټینګ ساحه دهغه اقتصادي سیستم څخه عبارت دي چي د کرنیزو محصولانو تولیدونکي په 
ډله ایزه توګه خپل محصولات د کوپراتیف له لياري په داخلي او خارجي بازارونو کي خرڅوي. 

-٢‏ دکوپراتیف ما رکيټينګ وظيفه لري چي د خپل غړي محصولات په داوطلبانه او رضاکارانه توګه خپل محصولات د 
کوپراتیف چینل څخه د ښه ګټي د ترلاسه کولو په خاطر داخلي او خارجي بازارونو ته واستوي. 

۳- کوپراتیف مارکيټینګ وظيفه لري چي دخپل غړي محصول د خرڅلاو په خاطر د کمیشنکارانو د مداخلي څخه 
پرته په جګ نرځ مارکیټ کي خرڅ کړي. 

۳- کوپراتیف مارکيټینګ وظيفه لري چي دخپل غړي سره د کښت د مرحلي څخه تر خرڅلاو مرحلي پوري هر راز 
تخنیکي او اقتصادي مرستي وکړي تر څو د غړي اقتصادي حالت ښه شي. 

د صدویراتیف د ماغښنل ضددفونه: 

-١‏ د کوپراتیف د غړي تقويه او حمایه کول د خارجي معاملاتو او قراردادونو په وړاندي. 

۲- د کوپراتیف دغړي اطمينان حاصلول پدي چي دهغوي حاصلات په لوړه بيه خرڅیږي. 


١٥ 


۳- د کمیشنکارانو او جلابانو د فعالیتونو څخه مخنوي په کوپراتیفي چارو کي. 

۴- د کوپراتیف دغړي تشویقول چي ښه جنس او با کیفيته محصول ما رکیټ ته عرضه کړي. 

۵- د کوپراتیفونو تجارتي اړیکي دنورو هیوادونو او تجارتي موسساتو سره. 

کرو بانارامه اریکاطار ظلی 

۷- زراعتي قرضي د تهيه کولوپه خاطر کوښښ د بي وزلو بزګرانولپاره. 

۸- دکوپراتیف د غړي د ښه حاصلانو د کمیت او کیفیت له نظره دداخلي او خارجي مارکيټونو د تقاضا په خاطر تهيه 
ول 

کوپیراتیف مارعکښلب ته ضرورنت: 

کوپراتیف مارکيټنګ لاندي امتيازات او ګټي لري: 

-١‏ دکوپراتیف دغړي دحاصلاتو بازارموندنه دانفرادي تاجرانواو انفرادي اشخاصو په نسبت ډیراقتصادي دي او د 
اضافي مصارفو څخه مخنيوي کوي. 

-٢‏ په کوپراتیفي شکل زيات عاید دخرڅلاڅخه لاس ته راځي. 

۳- په کوپراتیفي سيستم کي د نرخونودنوساناتوپه مقابل کي مقاومت کولاي شي. 

۴- کوپراتیفي نظام کريدتي سهولتونه د غړي لپاره آماده کول. 

۵- د غړي محصولات په ښه نرخ د مارکیټ دتقاضاسره سم عرضه کیږي. 

۶ د غړي اضافي تولید چي د خرڅلاولپاره برابرشوي وي په منظمه توګه صورت نيسي. 

۷- دجلابان. کمیشن کارانود فعالیتونو څخه مخنيوي کیږي. 

۸- دبازارموندني په جریان کي غړي ګټوره تجربي ترلاسه کوي. 

۹- دغړي په تعليم او تربيه کي مهم رول لوبي. 


هغه عوامل چي دخوپراتیف مارعټل د تاسيس سب يږي 

هغه کسان چي د بزګرانود ګټي سره علاقه مندي لري باید یو سالم اداره د بازارموندني لپاره تاسیس کړي چي بزګران 
خپل مازاد حاصل په دغه چینل کي خرڅ کړي او ښه عايدات ترلاسه کړي. 

اودغه اداره لاندي ګټي لري: 

-١‏ د مغرضینو کسانو د لاس وهني څخه مخنيوي کوي. 


۲- دمولدینو اودمستهلکینود ګټي د پراګندګي څخه مخنيوي کوي. 


۳- ددولت په انکشافي پروګرامونو کي فعاله دنده اخیستلي شي. 

۴- د نرخونوپه ثبات کي موثرواقع کیږي. 

۵- دخواراکي شیانود کموالي څخه په مارکیټ کي مخنيوي کوي. 

۶- دتوليد د پراخوالي زمینه آماده کیږي. 

۷- معقول رقابتونه چي د اقتصاد د تقوبي سبب کيږي حمايه کوي. 
غامیاب ضشویراتیف بارکټلب لاندي بي ته ضرورت لري: 

١‏ مشخص او معين هدفونه تعين د علمي پلان ګزاري په اساس. 

-٢‏ واقعي ضرورتونه په نښه کول. 

۳- دغړي مازاد باید دکوپراتیف د چینل څخه مارکیټ ته عرضه شي. 
۴- د ګودامونواوسړوخونو موجودیت په بازار موندنه کي عمده رول لري. 
۵- دکريدتي منابعوموجودیت د کوپراتیف اقتصادي فعالیتونو په خاطر. 
۶- دمارکيټ د عرضي او تقاضا په اساس منظم پلان جوړول. 

-٧‏ دیوسالم او کار فهم اداري ته ضرورت. 


۸- دمتخصیصنو او مجربو پوهانو ضرورت 


دشوبراتیف مارکښټل عمده فعالیتونه: 

دلګښتونودتقليل په خاطر اود نرخونودثبات په منظور دمولدینو او مستهلکینو دګټي په خاطر لاندي عمليات باید 
ترسره شي: 

-١‏ دجلابان او کمیشن کاران دسوء استقاوي څخه مخنيوي. 

-٢‏ دجنسپلورلاواخيستل دکوپراتیف د چینل څخه. 

۳- دغړي لپاره په مناسب ربح قرضي تهيه کول. 

۴- دموادواووسا يلوعادلانه ويش د کوپراتیف غړي ته. 

۵- تولید. دمارکیټ د تقاضا سره سم. 


لاز مه سفارشونه دیو سالم صشویراتیف مارکښلب لپاره: 

لاندي پیشنهادونودیو سالم کوپراتیف لپاره ضروري دي: 

-١‏ دکريدتي منابعوموجودیت د کوپراتیف اقتصادي اوتوليدي فعاليتولپاره. 

-٢‏ دکوپراتیف مستقيم اړیکي دکريدتي او تمويلي منابعو سره. 

۳- دکوپراتیف مستقيم اړیکي تجارتي موسساتو سره په داخل او خارج کي. 

۴- دمجربو اشخاصو موجودیت دموثر فعالیتو په خاطر د کوپراتیف په انجمن کي. 

۵- دمازادحاصل.دقيق اندازه. اومقدار ترلالسه کول دمارکيټ لپاره. 

۶- د کوپراتیف غړي دمارکیټ د اهدافو اووظایفو په مورد معلومات حاصلول. 

۷- دپروسسددستګاهوموجودیت. 

۸- دمارکیټ جوړول په مناسب او مختلف ځایونو کي. 

- دانتقالاتي او ترانسپورتي وسایلو اوګودامونو موجودیت. 

۰- کافي معلومات د مارکټنګ دتقاضا په اړوند. 

-١‏ پلانګزاري د دقيقو معلومات په اساس دتوليدات په مورد د مارکیټ د تقاضا مطابق. 
-٢‏ ددولتتجارتي پلانونوتطبیق د کوپراتیفونود تقويي په مورد. 

۳- دسړوځخونواوعصري وسایلو موجودیت. 

۴- دمخابراتي. ترانسپورتي وسایلو موجودیت. 

۵ دملي اتحاديي موجودیت د بازار موندني په خاطر. 

۶- دتخنیکي عملیاتو تطبیق د حاصلاتو دښه والي په منظور په کمي او کیفي لحاظ. 


-۷٧‏ دمحصولاتودرجهبندي. پروسس او بسته بندي. 


دتترنيزو محصولانو د در ضُلا وپروسه 

٨٠۱02 01 ۸ 8116160131 5‏ 
خرخلاو: 
دا هغه پروسه ده چې د پیسو په بدل کې د شیانو ملکیت له اخيستونکی څخه خرڅونکی ته انتقالیږی هغه څوک چې 
د خرڅلاو دنده په مځ وړي د خرڅونکي یا ٥٧/۵١(‏ 65 په نوم یادیږي. او هغه توکي چې د خرڅلاو په پروسه کې تبادله 
کیږي د 58167 په نوم یاديږي . 
رکلاو شم ساینس دي او شم فن: 
خرڅلاو دواړه هم ساینس او هم فن دي . خرڅلا و فن دی ځکه چې د خرڅلاو ډیر مهارتونه له کوم ځانګړي کتاب څخه 
نه زده کیږي. 
د یو کتاب لوستل له خرڅلاو سره مرسته کوي خو داد غوره خرڅلاو لپاره کافي وسیله نه دي.ډیر مهارتونه لکه د 
اخيستونکي د غیرلفظي مفاهمي پيغامونه غوږ نیول « نیوکي کنترولول او داسي نور اړین مهارتونه دي . دغه 
مهارتونه د تجربي په وسیله ترلاسه کیږي. خرڅلاو ساینس ده ځکه د پوهي يوه برخه او محصوص واقعیتونه د ي چې 
خرڅلاو تشريح کوي. یو کامياب خرڅونکی باید دخاصو زده کړو او تجاربو څخه برخه من وي . 


دخرخلاو مشارتون»: 

خرڅونکی دمختلفو وظیفو د سرته رسولو مسولیت لري کوم چې مختلف مهارتونه غواړي . که څه هم دا مهارتونه ډیر 
زیات دي خو دري مهمي کنټګوري یی په لاندي ډول دي . 

١‏ مقشوبي بغارتونه: 

دا د خرڅونکي يوه تدراکي وړتياده ترڅو د خرڅلاو ټوله پروسه او د برخو ترمنځ یی اړیکي وکتل شي . 

مفهومي مهارتونه د خرڅونکي د فکر کولو او پلان نیولو قابلیتونه دي او داښئي چې يو تولید چیرته د مشتريانو د 
کاراوبار لپاره سمون خوري .دا مهارتونه خرڅونکي ته ددي توانائي ورکوي ترځو د تولید . اخیستونکي او 
اخیستونکي اداري په هکله په ستراتیزیک ډول فکر وکړي . 

-٣‏ انسانی مغارتونه: 

دا دخرڅونکي وړتيا ده چې له نورو خلکو سره کار وکړي او په نورو خلکوکي کار وکړي . 

ددي مهارتونو څښتن خرڅونکی نور خلک خوښوي . او دی هم نورو خلکو ته منلی وي هغه کسان چې دغه مهارتونه 
ددوي دغه ډول ځیه او کبرجنه څیره کله هم د نورو ضرورتونه نشي په ګوته کولای . 

۳ َد خي مشارتونه: 

په ځانګړو وظیفو کې خاصه پوهه لرل عبارت له تخنیکي مهارتونو څخه دي . تخنيکي مهارتونه د هغو ميتودونو » 
: تکتیکونو او وسایلو په هکله اماد ګي ده چې د کرنیزو محصولانو په خرڅلاو کې په کاريږي . 

تخنيکي مهارتونه خاصه پوهه . د د تحلیا وړتيا او د وسایلواو تخنیکونو غوره | ستعمال ده چې د يوخاص ډي يلد 
د شرنيزو بحصولانو د غرشلاو طريقي: 

په عام ډول باند د خرڅلاو مختلفي طريقي شته د ي خو ددوی هريوه د لاندي دریو میتودونو څخه د یوه په اساس وي . 
-١‏ پلينه ۱50661600 ۲- نمونه ګیری 016 -۳53٧‏ تشريحی طريقه 


م۳ 


د پلټدي طربقه: 

په دي طريقه کې د خرڅلاو توکي د حقيقي اخیستونکي په وسيله مخکي له اخیستلو څخه پلټل کيږي . دا داخيستلو 
یوه زړه او ساده طريقه ده . چې د اخيستونکي . خرڅونکي او توليد له ځاي کولو څخه وروسته یی پلټنه ». تقیمثت 
ايښودنه او ځيني نور ضروري شرطونه د توافق تر حده رسیږي . 


د نښونه ټبري په طربقه خرشلاو: 

په بعضي وختونو کې د اخیستونکي لپاره د ټولو اجناسو د پلټني طريقه مناسبه نه وي . نو په داسي حالانو کې د 
پلټني یو بل بدیل شکل چې د محصولاتو د يوي برځي کتل دي صورت نيسي .دا طريقه اکثره د هغو تولیداتو لپاره 
استعمالیږي چې په ټولو برخو کې یی عين خصوصيات صدق وکړي لکه غلي داني . پنبه . شيدي او نور . هغه 
توليدات چې له دي طريقي خرڅلاو ته وړاند ي کیږي باید په معياري شکل سره يي درجه بندي شوې وي . 

تشربدي طریقه: 

دا د خرڅلاو دریمه طريقه ده . نسبت نورو طريقو ته پرمختللي ده چې دمعيار یوه تشريحي ژبه پکې استعمال شوي 
چې هغه نښي او سمبولونه دي او د مختلفو کیفیتونو موجودیت ښئ . په د ي طريقه ګڼ شمیر کرنیز او کم شمير 
صنعتي توليدات خرڅيږي . 

د خرشلاو ډولونه : 


په عمومي ډول خرڅلا و په مختلفو طربقو کيږي چې ځيني يي په لاندي ډول دي 


١١۱ 


: طريقه‎ ٤) 

٥ 8‏ ۳ چي د (00370 ٥٥‏ ٣٥٣٥)محفف‏ د ی او دا د خرڅلاو هغه ډول دي په کوم کې چې اجناسو ته بيه 
مارکیټ ته له لیږد څخه مخکې ټاکل کیږي. 
بیا یی تر مارکیټ پوري مصارف د اخیستونکي په غاړه وي همد ارنګه دانتقال په وخت کې پیښیدونکي خطرات هم د 
مشتري په غاړه دي . 
7 110۳ طریقه: 
دا دخرڅلاو هغه ډول دي په کوم کې چې د توليد ملکیت په مارکیټ کې اخیستونکي ته انتقالیږي د انتقال ټول 
مصارف یی د خرڅونکی په غاړه وي او د انتقال په وخت په وخت کې ټول پیښیدونکي خطرونه او ضایعات د 
خرڅونکي په غاړه وي . د خرڅلاو قیمت له انتقال څخه مخکي او یا د اتتقال په وخت کې ورته ایښودل کیږي د نرخ د 
تغیر په هکله خطرونه د اننقال له وخت څخه مارکیټ ته تر رارسیدلو پوري د اخیستونکي په غاړه وي . 
۳- م3416 ۱٥ 321٨۵1‏ طريقه: 


په د ي ډول خرڅلاو کې اخيستونکي له خرڅونکي څخه د مال غوښتنه کوي په داسي ډول چې د مال قیمت به مارکیټ 


ته په رارسیدلو سره ټاکل کیږي . 

اجناس به د خرڅونکي په ذریعه مارکیټ ته انتقالیږي د لاري کرايه او نور خدمات خرڅونکي کوي او نور خطرونه هم 
د خرڅونکي په غاړه وي 

کله چې مال مارکیټ ته راورسيږي د اخیستونکي له خوا یی پلټنه کیږي او بيا کوښښ کوي چې په یو قیمت باندي 
دواړه سره قانع شي . 


- م31 1٣6‏ طریقه: 

داهم د 3۳7۷۵ 27166 په ډول دي ځو فرق یی په دي کې دي چې خرڅونکي مارکیټ ته د تولیداتو د انتتقال په وخت 
کې کوم مشخص اخيستو نکي په نظر کې نه لري. او نه له چا سره د اجناسو په درجه بندي . اندازه د اجناسو د 
رسولو وخت او نورو خواصو خبري شوي وي . د خرڅلاو په دي ډول کې اخیستونکي جناس ګوري او له خوښولو 
وروسته یې د بیې خبره خلاصه وي . په دي ډول کې مارکیټ ته د اتتقال کرايه او نور احتمالي خطرونه د خرڅونکي په 
غاړه وي. 


٢۲ 


۵- م531 00518010601') طریقه: 

په کرنیزو محصولاتو کې دغه طريقه هم عامه د ه په دي ډول کې اجناس تر هغه د خرڅونکي په غاړه وي تر څو په 
ورستني مارکیټ کې د کمیشن کار په ذریعه خرڅ شي 

ملول دږ دم مون منسنارکې افغا وې چي د يرال لاي لو 


٥‏ خرڅونکي ته ښئي چې خپل مشتريانو ته د خوشبيني له مخي وګوري . لاتديني څو جملي د یو مشتري موقف 
څرګندوي. 

: مشتریان په یو کار او بار کې تر ټولو مهم خلک دي. 

. مشتریان هغه څوک نه دي چې هغوي له مونږ پوري تعلق لري . بلکه مونږ یو چې د دوي پوري تعلق لرو‎ ٥ 

٥‏ مشتريان یوه ډله خلک دي چې په مونږ لورینه کوي . او مونږ یو چې د دوي لوريني ته اننظار باسو. 

٥‏ مشتریان زمونږ د کار او بار یوه برخه ده دوي يوازي د پیسو منبع نه دي بلکه دا د بشریت برخه ده کوم چې د 
حس توانایی لري او په قدر او عزت کولو ارزي. 

٥‏ مشتريان هغه خلک د ي چې مونږ ته ضروریات او غوښتني راوړي او زمونږ مسئولیت ده چې ددوې 
ضروریات او غوښتني پوره کړو . 

. مشتریان د هر کار او بار د وجود وينه ده‎ ٥ 


. مشتريان مونږ د کاردوام دي او بغیر له مشتريانو مونږ باید خپل کار او بار وتړو‎ ٥ 


هډ مارکیټ( 017 02)م٥۳۱٨۱۵٤):‏ 

دا دکنترول وړ هغه تد ابیرو او وسایلو مجموعه ده چې د هغوي له مناسب استعمال په واسطه د خرڅلاو مطلوبه تتیجه 
ترللسه کیږي. ددوي استعمال د سوداګریزو توکو استعمال متاثیره کوي .ګډ مارکيټ په لنډ ډول له 45 څخه عبارت 
دي. 

0700067 محصولات‎ ١ 

01166 بيه‎ ۲٢ 

۳ ځاي 1 


۴ د تولیداتوپیشرفت 17010061 


۳٣ 


په دي برخه کې د تولیداتو په هکله پلان او ډیزاینول راځي . لکه د تولیداتو د انواعو څخه د يوي مناسبې نوعي 
ټاکل او د هغه د نورو مشخصاتو په هکله پریکړه کول دي د پریکړي په دي برخه کې اکثره د بازارموندني پلټني 
کارول کیږي خرڅونکي اول د خپلو مشتريانو اړتیاوي مشخصوي . بيا د نوموړو اړتیاو د پوره کولو لپاره مناسب 
جنس توليدوي. 

قیمت ايښټ دڼه: 

مشتري چې کوم شي واخلي او د هغي په بدل کې پیسي ورکړي دغو پیسو ته د نوموړي شي قیمت یا بيه ويل کیږي . 
ټول هغه کسان چې په کرنیزه بازارموندنه کې کار کوي باید په بیعو او ګټو باندي پوه وي . هغه دهقانان چې ګټه 
کوي چې نوي فصلونه تولید کړ ي باید خبر اوسي چې د تولید احتمالي مصارف څومره دي اوددي تولید لپاره د 
بازارموندني مصارف څومره دي 

ځاي یا مدل: 

په دي برخه کې د تولیداتو د توزيع لپاره مختلفي لاري چاري تر بحث لاندي نیول کيږي ځای د مولد له هغو فعاليتونو 
څخه عبارت د ه چیرته چې شيان مشتري ته سپاري. 

د شیانو ترقي :هغو ټولو فعالیتونو چې مشتريانو ته د مال اوصاف اوغوره والی بیان شي او مشتري د هغي 
اخيستلوته وهڅول شي . تولیداتو ته باید په بازار کې پراختيا ورکړل شي. په دي کې د خرڅلاو وده . د تولیداتو په 
هکله مشتریانو ته اطلاع ورکول او د کیفیت ښه والي شامل دي. 

قمت ايښو دنه:دا دمولد له خوا د پیسو په شکل یو توليدي توکې ته سنجول شوي ارزښت ده چې اخیستونکي 
ديته رابولي چې نوموړي توليد د پیسو په ټاکلي شوي قیمت سره تر لاسه کړي . له توليد نه وروسته او مخکي له دي 
چي جنس بازار ته عرضه شي د خرڅونکي باید خپل تولید ته مناسب قیمت کیږدي .کله چې یو نوي جنس بازارته 


وړاندي کیږي خرڅونکي باید ځان مطمن کړي چې ايښودل شوي قیمت له یو بل مشابه تولید سره په پرتلیز ډول 
مناسب ده او که څنګه. 


قیمت ايښودنه یا د تولید بيه په لاندي دوو عواملو پوري اړه لري. 
داضلي غو اجلی :د یو خاص تولید د تولیدولو مصرف څومره ده او دڅومره ګټي توقع کیږي . 
خارهي غو امل :د مارکیټ طبیعت او تولید لپاره غوښتنه . سيالي او رقابت . هغه بيه چې مشتريان یی په ورکړه اماده وي . 


تحفیف او نور محيطي عوامل. 


د | 


د کت ايښودني طريقه: 
| د مضصارفو په اساس قښت ایښو دنه: 


دا د قیمت ايښودني ساده شکل ده چې مصارف او د توقع وړ ګټه له مجموعي څخه د مورد نظر تولید بيه په لاس 
راځي.د نوموړي اساس فورمولیک شکل په 


لتد ي ډ ول دي. قیمت - مصارف « ګټه 
٣٢‏ ه تقاضا یا ارزښت په اساس قښت ایښو ڼه: 


په دي اساس قیمت ایښودنه د هغه ارزښت څخه عبارت ده کوم چې د اخیستونکي لخوا یوتولید ته ورکول کیږي » نه 
داچې د خرڅونکي مصارف په نظر کې ونیول شي . د قیمت ايښودني دا ډول داسي نه ده چې خرڅونکېي يو تولید ته 
طرحه او ډیزاین جوړکړي او بيا ورته په خپله خوښه یوه بيه اتتحاب کړي . بلکه دا ډول قیمت د تولید ضمني ارزښت 
ده چې د خرڅونکي لخوا نه بلکه له بیرون څخه ټاکل کیږي . 


۳ د رقابت په اساس قمت ایښودنه: 


د رقابت په اساس د قیمت ایښودني یو مغلق شکل لري . هغه وخت چې په مارکیټ کې یو یا څو رقابت کوونکي 
موجود وي نو تولید ته قیمت په داسي ډول ایښودل کیږي چي د بل رقابت کوونکي نرځ هم په نظر کې نیول کیږي . 
دغه نرخ کيدای شي له هغه سره برابر یاکم اویا لږ څه زیات وي. 


د خرشلاو طریقه. تطفل: 


په خرڅلاو کې د پرمختياوو زیاتوالي د راستولو لپاره ډېر چلونه او تخنیکونه کارول کېږي. د زیاتوالي پلان 
جوړونکي ته پکار ده چې د مارکیټ اقسام په خرڅلاو کې د اضافه کولو هدف. مقابله لګښت او د هر چل او تخنیک 
اغیزمنتوب تر غور او څېړنې لاتدې ونیسي. د مستهلکینو او سوداګرو د تسلي او حوصلې لپاره چې کوم تخنیک په 
کار اچول کېږي تفصیل یې په لاندې ډول ده: 


د مستشلکینو خوصله او ضمت لوړول: 
په مستهلکينو باندې د اغیزه کولو لپاره چې کوم چل او تخنیک په کار اچول کېږي په هغې لاندې عوامل شامل دي: 
نمونې 
# کوپون 
۸ پریمیم 
# پيسوراستنول 


1 نسونې: 


نمونې یوه داسې ډالۍ ده چې په ازمايښتي ډول د شیانو د وړاندی کولو استازيتوب کوي. ځېنې نمونې یا سیمپلونه 
په وړیا توګه او ځېنې په کمه بیې سره ویشل کېږي. د سیمپل په ډول شیان کله په جلا ډول ویشل کېږي او کله د نورو 
شیانو سره یوځای ویشل کېږي. د نمونې ویشل د نویو محصولانو د تشهیر یوه اغیزمنه او ډېر لګښته ذريعه ده. 


۳ ټویونڼ: 

کوپون داسې یو سند ته ويل کېږي چې د ځانګړو شیانو په خريداري کولو سره د سپما باعث ګرځي. کوپون هم شيانو 
کې د خرڅلاو موجب کېږي . 

-٣‏ ريېيم: 


پریميم داسې شیانو ته ويل کېږي چې د هغې ډالۍ کول په وړیا توګه او یا په کمې بیې سره د یو محرک په توګه د 
شیانو د اخستلو په توګه کارول کېږي. پریمیم په پیکینګ کې دننه او له هغه څخه بهر هم کېدای شي. کله کله که 
پیکینګ د دوباره استعمال وړ وي نو هغه هم د پریمیم په توګه کارولو لپاره په کاریږي. 

: د يسو ستنول یا وایس ول‎ -٥ 


د پیسو ستنول د کوپون په شان دي توپیر یې یواځې دومره دی چې په بيه کې کمښت کول د خریدارۍ په مهال نه 
بلکېد خريدارۍ کولو نه وروسته صورت نیسي. 


-٩‏ انعغام: 


د مخصوصو شیانو په خریدارۍ باندې ځېنې کاروباري ادارې کمپایني انعام مقرروي. چې په دې ترتیب سره زیات 
شمېر خلک د انعام حاصلولو لپاره هم د شيانو په اخستلو کې دلچسپي ښايي. 


۷ مقابله او سيالي: 


یو شمېر کمېنۍ او کاروباري ادارې لوی رقابتونه په لاره اچوي او دا د انعام په ډول د خلکو د هڅولو په موخه شیان 
ويشي. په دې طريقه سره هم په مستهلکینو کې د محصولانو د اخستلو ولوله پيداکېږي. 


۸- د تشفیر لپاره د ځانجړو شیانو برایرول او ویشل: 


ځېنې توليدي ادارې د لوبو رقابت په لاره اچوي او د انعام په ډول په لوبغاړو او نورو خلکو شيان ويشي او یا داسې نور 
کاري شیان د نورو شیانو د خريدارۍ لپاره ورته ضرورت پېښيږي مستهلکینو ته ورکوي. دا کار په خلکو کې د 
شيانو د اخستلو مينه او جذبه پیداکوي. 


۱۱٩۳٢ 


۹ د سو داهټرو ډاډه ول : 
د تولیدوونکي لخوا عمده فروش او پرچون فروش دې ته هڅول کېږي چې هغوی د ده جوړ کړي محصولات د پلورلو 
لپاره یوسي. د دې هدف په پام کې نیولو سره تولیدوونکی هغوی ته ډېرې اسانتياوې برابروي. لکه تشهیر. تر لګښت 
کوونکي پورې د شیانو د رسولو انتظام» په بیه کې رعایت او د شیانو د واپس کولو تضمین» پرچون پلورونکو او 
عمده پلورونکو ته وړیا شیانو برابرول. د تولیدوونکي تجارت ته د ودی ورکولو ترڅنګ مستهلکینو ته اسانتیاوې 
هم برابروي. 
د پلورلو د پراختیا شداف: 
د محصولاتو په خرڅلاو کې د پراختیا لپاره چې کوم تخنیک او طریقې کارول کېږي د هدف په لحاظ سره مختلفې 
وي. مثلا مستهلکینو ته د ازمایښت په توګه وړیا سمپل ورکول. هغوی خريداري ته هڅوي له بلې خوا د ادارې 
مشورتي خدماتو په واسطه د پیداکوونکي او پرچون فروش ترمنځ ښې اړیکې ټینګیږي. 
پلورونکی په خرڅلاو کې د پراختيا له مخې نوي خریداران متوجه کوي. کله کله خريداران د دوهم ځل خريداري کولو 
لپاره هم هڅول کېږي. 
نوي خریداران په دری ډوله دي: 
١‏ هغوی چې شیانو یې نه وي استعمال کړي. 
-٢‏ د نورو نمونو دایمي خريداران. 
۳- داسې خريد اران چې شیان تبديلوي. 
د خرڅلاو عمله د دریمې درجې والاد خريدارانو د متوجه کولو لپاره د محصولاتو بیې کمې ټاکي او ورته د ښه کیفیت 
شیان برابروي او په دې ترتیب د هغوی څخه دايمي خریداران جوړیږي. خو د لومړي او دوهم نمبر خريداران په اسانۍ 
سره په شيانو خريداري کولو ته نه چمتو کېږي. 
د سوه اپلورنې مشارت: 
په ګډه پرمختیا کې د پلورلو په کار کې مهارت لرل دوهم مهم عنصر دی. د خرڅلاو کارکوونکي مستقيم ارتباط 
ټینګوي. چې د هغوی په واسطه احتمالي مشتريان د شيانو خريداري ته چمتو کېږي . د خرڅلاو له دندې څخه هدف 
خريداري ته د خلکو هڅول او تشویق کول دي. 
د خرڅلاو د کارکوونکي دنده دا نه ده چې خلک په خريداري کولو مجبور کړي بلکې دا یو داسې عمل دی چې ترمخه 
یې د خلکو خبرولء هڅول او د خريدارۍ لپاره خلک تر تاثیر لاندې راوستل دي. 

ےا د خرڅلاو اداره نيغ په نيغه د پلورونکي او متوقع خريدار ترمنځ د قانع کولو طريقه ده. 


٧۷٧ 


: د شخصي طریقو څخه موخه دا ده چې په هغه کې اشخاص ونډه اخلي او غير شخصي دا چې پرته له اشخاصو 
د ور پلورلو شرابط: 
خرڅلاو د پلورونکو افرادو په وسيله ترسره کېږي. د خرڅلاوکامیابي د پلورونکي په فعالیت پوری اړه لري. پلورونکی 
ټولو هغو پروګرامونو ته د عمل جامه وراغوندي چې د خرڅلاو اداری په لاره اچولي دي. په کاروبار کې پلورونکی 
یواځینی شخص دی له مشتريانو سره تماس نیسي. پلورونکی په خپلو اخلاقو. چلند. فعالیت او د معاملانو په کولو 
سره د خپلی کمپنۍ استازيتوب کوي. يو پلورونکی باید لاندی ځانګړتیاوې ولري: 
١‏ شصي بوغهه:د پلورونکي شخصیت باید لوړ او زړه راښکونکی وي. هغه ته د خپل شخصیت پیاوړي او کمزوري 
اړخونه باید معلوم وي په هغه کې چې کوم ښه صفتونه موجود وي باید په سمه طريقه کار ترې واخلي. د خپلی دندې 
غوښتنې باید په نظر کې ولري د وچ او سخت طبعیت پلورونکی مشتریان نه خوښوي. د مشتريانو د ملاتړ او حمایت 
حاصلولو لپاره باید د ښې قواری. ښو اخلاقو. ښه چلند او ښې وینا مالک باید د پلورونې لپاره وټاکل شي. 
۲ په فیانو بوهه لرل د پلورونکي د کامیابۍ لپاره دا شرط ده چې د هغو شيانو بیې. کیفیت. ځانګړتیاوو او د هغه 
د استعمال په اړه پوهه او علم ولري چې دی یې کاراوبار کوي. 
۳- د ظاروبار په اړه عا م:پاررونکي ته ښايي لاندی معلومات ارو مرو ولري: 
الف- دا کاروبار یې کله پیل کړی. 
ب- د کاروبار په بریالیتوب کې کوم کسان مسؤلیت په غاړه لري. 
د محصولانو تولیدونکي څه ډول کسان دي. 
٤‏ د مغتربانو په باره کې بوغه:ترڅو پوری چې پلورونکی د مشتريانو په اړه پوره علم ونه لري نوری هر ډول 
ځانګړتیاوې پلورونکی د کامیابۍ معراج ته نه شي رسولای. 
د مشتريانو په باره کې علم لرلو څخه هدف دا دی چې د خريدار محرکات څه دي يعنی هغه عوامل چې مشتري د 
شيانو اخستلو ته چمتو کوي. همد ارنګه د مشتري نور خصوصيات لکه اقتصادي وضعه او نور کورني حالات. 
۵- د ضرشلاو د طریقي په اړه علم: 
د پورتنیو معلوماتو برسېره د پلورونکي لپاره لاندی معلومات هم لاژم دي. 

یه د شيانو د پلورلو اصول کوم دي. 

ل# د خلکو سره د شيانو په اتتخابولو کې څه ډول مرسته باید وشي. 


۸ 


له د هغوی د مسایلو په اړه تجاویز کوم دي. 

عله د غوره سلوک څرګندونه. 
که چېرې پلورونکی په دی عواملو باندی پوهه ولري نو کولای شي دايمي او مستقل مشتريان پيدا کړي. 
د پلوروندي شخصي اوصاف: 
پلورونکی باید لاندی اوصاف ولري: 
زړورتو:یو غوره پلورونکي ته لاژم دي چې زړور وي. په دی سره په مشتریانو باندی اثر پریوځي. بدني او عصبي 
ځواک د یو پلورونکي څخه جرات مند شخص جوړوي. 
دیانفنداري: پلورونکی باید انتهايي درجه دیانتدار وي. چې مشتري د پلورونکي د دیانتدارۍ په وجه په هغه باور 
کوي ځکه نو هغه ته پکار ده چې هیڅکله په شيانو کې بل کوم شی ګډ نه کړي او غلطه خبره یی د ځولی ونه وځي. 
زهارهکښ: پلورونکي ته لاژم ده چې زیا رکښ وي. د زیاراو زحمت روحيه په کې وي تر ډېره او پرله پسی توګه د کارکولو 
ځواک ولري. متوازن او يخ مزاجه وي هغه ته ورسپارل شوی دنده په خپل وخت سره سرته ورسوي. 
د اصولو غاوند وي :یر ښه پلورونکي ته ښايي چې په اصولو سودا کوونه وکړي. کله کله مستهلکين هم د کاروبار د 
شهرت له مخې سودا کوي. 
زړه راښکونکي مخصیت:ٍر پلورونکی باید د اعتماد وړ او زړه راښکونکي شخصیت مالک وي. ترڅو له کومه وخته 
چې د مشتريانو سره د هغه ارتباط ټینګيږي نو چې شخصیت یې په هغوی اغیزه ولري. 
ښه لعاي:دا ضرور ده چې پلورونکی خوش لباسه او د ښه ذوق خاوند وي. چې ښه لباس او اعلی ذوق د هغه شخصیيت 
دوچنده کوي. 
د ښې ویفا ضاون:پلورونکی باید د ښې وینا او غوره ژبی خاوند وي ترڅو په خپلو ښو او غوره خبرو خريداران د شیانو 
اخستلو ته چمتو کړي. 
پلورونکی باید د اخلاقو لمن خوشی نه کړي. 
روغتیا او جسامف:د ښې روغتیا او جسامت خاوند پلورونکی هر ډول ستونزمن کار په اسانۍ ترسره کوي. داسې 
کاروبار چې دروند وي د هغی لپاره د روغ جسم پلورونکي د خدماتو حاصلولو اړتیا ده. 


۱٩ 


ذهن:د یو ښه پلورونکي لپاره للژمه ده چې ذهين وي. ترڅو ډېر زر او په اسانۍ سره د مستهلکینو په ذوق وپوهيږي او 
د پلورلو په وړاندی موجود خنډونه لری کړي. او د مستهلکینو د مطمٌن کولو لپاره هڅه‌و ي. 


اطجيغاڼ لژزمه ده چې پلورونکی د خپل کار څخه مطمئن وي چې په دی صورت کې هغه هم خپل کار په زيار. 
دلچسپۍ او خوښۍ سره کوي. 


مشا د ه:پلورونکی باید د مستهلکینو او چاپیريال د مشاهده کولو عادت ولری. په دې سره هغه ته د خلکو ذوق 
خوښي او ناخوښي د خریدارۍ د عادت او نورو خصوصیاتو په اړه اندازه لګیږي او د خپلو مشاهداتو او تجربې په رڼا 
کې هغه مشتريانو ته ښه خدمت کوا شی. 

یراضه معغلو مات ې لررونکی چې د کومو شیانو د کاروبار سره تړاو لري د هغی په اړه ورته په درستو معلوماتو 
پوهيدل ځکه لاژم دي چې ترڅو مشتريانو ته ټول معلومات برابر کړای شي او په هغی باندی د خپلی خبری د منلو لپاره 
ورته مضبوط دلایل وړاندی کړي. 

فرصت پېژندونکي:ښه پلورونکی هغه شخص دی چې د خلکو په روحیاتو پوهیږي. هغه ته پکار دي چې د 
مشتریانو د طبعیت سره سمی خبری وکړي ځکه د هر سړي طبيیعت د بل سړي له طبیعت سره مختلف وي. د موقع 
شفوفوسااخفاوغان اع کي 


د شیانو د پلورلو شغر :ې اررونکی باید د شيانو د خرڅولو هنر ولري. د هری موقع او عمل په مناسبت سره خبری 
وکړي ترڅو مشتريان د شيانو په اخيستَنو باندی قانع کاندي. 

خوصله او زکعم:د اختلاف په صورت کې پلورونکی باید د صبر او زغم څخه کار واخلي او د نیوکې په وخت کې له 
حوصلی او برداشت څخه کار واخلي او د مستهلکینو د قانع کولو کوښښ وکړي. ځود غرضه نه وي بلکې د نورو لپاره 
د قربانۍ ورکولو جذبه ولري. 

د تذییر غاوند وي:پلورونکی باید د ښه طريقه د معاملاتو د ترسره کولو ځواک ولري او د مشتريانو د ډاډمن کولو 
وف اسما ک الوم نڅ هکان فوردا ؤورلوم-و دوکر کر 
ساتلو تدبیر هم ورسره وي. 

د شکرنيزو بخصولاتو د غرشلاو دوه ستري ضٌري: 

عمده پلورونکي 

پرچون پلورونکي 


١‏ عسده پلوروني: 

دا د پلورونکو هغه ډول چې توليدات په پرچون فروشانو یا عمومي مشتریانو باندی پلوري. اودوی دا مناسبه ګڼي 
چې توليدات په ډیره پيمانه وپلوري د دی پرځای چې هر مستهلک سره جلا جلا رابطه ټینګه کړي یا په بل عبارت 
عمده فروشي په داسی فعالیتونو باندی مشتمله ده چې ترمخه یې د مختلفو مراجعو څخه په ډېره اندازه مال واخستل 
شي او د کاروباري موخو لپاره د پرچون فروشانو لپاره برابر او په هغوی یې وپلوري. کله کله عمده فروشان مال اخلي 
او ذخیره کوي یې ترڅو په مارکیټ کې تقاضا او عرضه کولو ترمنځ توازن رامنځته شي. 

عښدن فروښ پلورونکي په دوه ډوله دي 


دا ډول پلورونکي مارکیټ ته ځي. له پرچون فروشانو او مصرف کوونکو څخه فرمايش ترلاسه کوي. دا پلورونکي د 
فرمایش د حاصلولو لپاره نور کسان نه واسطه کوي بلکې پخپله د ښو اخلاقو او د باور وړ دوستانه اړیکو د ټینګولو 
په ذريعه د مشتريانو اعتماد په ځان پيداکوي او فرمايش ترلاسه کوي. 

ب- داضلي پاورونځي: 

داخلي پلورونکي د عمده فروش دوکان نه خوشی کوي بلکې په همدی ځای کې د پرچون فروشانو او مستهلکینو د 
اړتيا وړ شیان برابروي. 

خرڅونکي ولي عمده فروشانو ته ترجيح ورکوي ؟ وجه داده چې دوي په یو یا څو لاتد ینیو وظایفو په اجرا کې نسبت 


نورو ته غوره دي 


لسم فصل 
دمارکټل ماشول (مخيط او طيقه بندي 
٧٠۵1160002 001۷1۳011060) 3280 900102‏ 
۸ه مارکټ مخیط یا ماخشول (001116111 11٧1۳‏ 001018م:۱۵11٧):‏ 
مارکیټ( :)۷۱٩٠٧٧٧ ٥٩٩‏ 


دهغه ځاي څخه عبارت ده چي هلته اخستونکي اوخرڅونکي سره يوځاي کيږي اودارزښتونوتبادله )۷٥٧٧٧٧‏ 
٥ ۵26(‏ ترسره کوي یا خلص داچي دجنس خرڅول یا اخستل هلته ترسره کیږئ . 


د مارتټنل مخیط() 11٧1101111160‏ 0018)م:11٠۱٧):‏ 
دمارکيټنګ محيط دهغو قواوو. فشارونو ٥7٥7‏ سره رابطة لري چي د کمپني سره نژدي وي اود کمېني 
دمولد ينوتوانائي باندي چي خپل مشتریانوته خدمت رسوي اغیزه کوي 
دمارکيټنګ میحط د دوومحیطونوڅخه جوړ شوي 
-٨۸‏ ما يکرومحیط ( 00۷00106016 -6070 1۷11 


8- مکرومحيط ( 080۷010206106 -0 1/18 


٢ 


116 ٧۱٥١٩٧١١١ ۳ ٧٢ 


مابکرو مخیط() 011111611 :)٧11 6۳0-11٧1‏ 
٠‏ داهغه فشارونه یا ٠:665,‏ ته مربوطيږي چي کمپني ته نژدي واقع وي اود کمپني توانائي متاثره کوي 
ترڅوچي خپل مشتريانوته ښه خدمت ترسره کړي . 
. پدي کي لادي عوامل اوفشارونه شامل دي 
-١‏ کمپني 7( 1116" 
٢-دکمپني‏ دخاموموادوعرضه کونکي يعني 500011617 
۳- دمارکيټنګ منځګړي 100611060131168 11131۲1008 
۴- دمشتريانومارکيیټ 1113116٤‏ 0:16010067) 
۵- رقابت کوونکي 010060107 
۲- عامه . خلک 10116 


۳ 


1 16 1 6 


هغه فشارونه او قوتونه دی چی کمپنی د ښه خدماتو لپاره د مشتری د خوښی په خاطرتقويه او حمايه کوی. 


:) 011103117 جیدي‎ -١ 
. دداځلی محيط څخه عبارت ده چی ټول ډيپارتمنتونه پکی شامل وی لکه منجمنت . تمويل . تحقيق اوپراختيا‎ 
دخريداري دیپارتمنت .عملیاتي اومحاسبوي دیپارتمنتونه اوداسي نور‎ 


: دنوموړي د يپارتمنتونوڅخه هریو دمارکيټنګ د تصمیيم ګيري مرحلي اوعمليو باندي تاثيراچوي 


۳ دضاموموادوعرضه وني 5١001161‏ : 


هغه خلک دي چي یو کمپني يامولد ته هغه شيان یاخام موادچي دتوليددجوړلویادخدمت سرته رسولولپاره ضروري 
وي تهيه کوي. یوه توليدي پروسه بغیرداخستلواوخرڅولو څخه نشي کولي يوڅه خرڅ اویا يوڅه وړاندي کړي نوېدي 
اساس دخاموموادو داخستلوڅخه پرته تولیدیاخدمت بازارته نشی وړاندي کيدي پدي اساس دخاموموادو عرضه 


کونکي ډیرمهم اومرکزي رول لري. 


٤ 


1٧13116002 1١0۱0 60131:165 پنحټر ي‎ ۳ 


دهغه خلکوڅخه عبارت دي کوم چي دخاموموادودعرضه کونکي اوکمپني یا مولد ترمنځ اوهمد ارنګه دمولد 


ند یه صصحهغ صا ع۸۹01 یک هه ءتحصصىتغصق1 )1111 و ند 


په منځګړي کي لاندي خلک اوسازمانونه شامل دي 


الف- دوباره خر مُونکي 1)6:61167: 


۷۷001653167 عمده فروشان یا‎ -٥ 


6 پرچون فروشان يا 116141167 


ب- فزیشکي توزبخ صولکي شار غاني 117105 0150170000 011516۵1 دکمپني اجناس داصلي ځاي څخه په 
یوه فاصلي سره انتقالیږي اوبياپه مختلفوشکلونوسره دمستهلکینود استفادي وړګرځي . 


ج- دمارکټل دغه مانولمابندټژي 3860167 ٧۱۵1٥60102 10٢۲٠٥٥٥‏ 


د- مالي منټړي 0131165 101167106 171013116131 
بانکونه . دقرضي کمپني . د بیمي کمېني 


د مشتريانو مارکیټ ٧111311)‏ 0:5)01161): 


مشتریان هم دمایکرومحيط یو فکتوردي چي دمارکيټنګ محيط ترخپل تاثیرلاندي راوستلي شي چي د لاندي اجزاو 
څخه تشکیيا شويیدي. 


الف د ستضلصکنو مارکټ))1 ٧۱٠1‏ 015101161 ): 
مشتریان دخېلوشخصي مصارفواویادخپل فامیل لپاره مواداخلي اوهغه په مصرف رسوي 
ب-تښارتي مارکټ ٧٠٧٠٠١)‏ 1310:10655: 


باندي خرڅوي. 


ج- دولتي مارکيټ :)/0٧٥٧٧011611) ۱٧۱٠٨1١)‏ 
دوي اشیا ددي لپاره اخلی ترڅوعامه خدمات تولید اواجناس هغه خلکوته انتقالوی چی ورته ضرورت لری. 


د- یسن الملاي مارګکښونه ٧٠٠٨٧٠١)‏ 10)6103110031: 
پدي کي هغه اخستونکي او پلورونکي يا 1:675 شامل دي چي د نړي په سطح فعالیت کوي 


6051016۳ ٤٩ 


٢٩ 


رقابت وني 010066)01): 
رقابت کوونکي هغه خلک یا کمپني دي چي په یوټاکلي مارکیټ کي دهم نوع توليد اوخدمت په سرته رسولو سره 
مشتریانوته خدمت کوي ددي لپاره چي یوه کمېني یا مولد خپل دمارکيټنګ محيط ته پراختیا ورکړي اوپه مارکیټ 
کي دډیروخت لپاره پاتي شي باید پدي پوه وي چي رقیبان ېي څوک دي 
٠‏ که چیيري په مارکیټ کي رقیبان موجود وي باید دهغوي وضعه اوحالت مطالعه شي. 
" برسیره پدي دخپل دقوت اوضعف ټکي باید معلومي کړي اوهغه کنترول لاتدي ونيسي. 
۲ ضل عوام(01010116): 
داهغه ګروپونو ته شاملیږئ چی ديوه سازمان« 0783002306006 توانائی اوقدرت زیات کړي اویا دهغه په 
ایف- 0101116 11131160131: 
دادهغه خلکواوګروپوڅخه عبارت دي چي دکمپني توانائي کي زیاتوالي راولي ترڅوپه موثره توګه کمېني لپاره 
فنډ جوړکړي 
بي 10101 6013 :3٧٠‏ 
پدي کي اخبارونه اومجلي شاملي دي چي د کمپني د کټي لپاره موثره مقالي ٨:51٥‏ اوسرمقالي نشروي 
ج- 01010116 )611 11111٥0۷یع):‏ 
داکولي شي د ځيني مقرارت اوقوانینوېه وضعه کولوسره دکمپني په عملیاتواوکارونو باندي محدودیت ولګوي 
اوهغه ترخپل تاثیرلاندي راولي . 
د- 01010116 10131 :111)61٧‏ 
پدي کي هغه خلک شامل دي چي دکمپني په داخل کي شامل وي اودنوروادارویا خلکوسره معاملات کوي همدارنګه 
دوي د کمپني دتولید په جوړولوکي هم برخه اخلي. 


:)٧٧٠6۳٩- ٧/1111 0111116111( باترو مخيط‎ -6 


دهغه فشارونوڅخه عبارت دي چي په لوي اندازه دلید وړتاثیرات دیوکمپني یاتوليدي موسسي په مارکيټي 
فرصتونواوفعاليتونوباندي اچوي نوېدي اساس دلویومحيطي فشارونوپه نامه هم يادیږي. 


پدي کي لاندي فکتورونه شامل دي 
-١‏ د يمو کرافيک( 21731116 6::0(ل 
۲- داقتصادي محيط مطالعه ( 00۷1701061 0260001016 
۳- طبعي محيط (6۷17011611 0880731 
۴ تکنالوژي (کو 6:010 16) 
۵ دسیاسي محیط مطالعه 610010601 1/063م 
۲- د کلتوري محيط مطالعه 1070٥5,‏ 60107۵1 


1٨6 ٥۷۱٩٧۴١۴١۴ ۲٧٢ 


:)1(6111021371116( ډیښو ګر فل‎ ١ 
شغل اونورواحصائيوي مشخصاتوپه اساسترسره کیږي‎ ٤ دنفوسومطالعه دکثافات « موقیعت ».مر جنس د‎ 


دخلکو دګروپونوصنف بندي دهغوي دپيدايښت دکلونوپه اساس. 


۸ 


۳ «داقتصادی محمط مطالنه (0111116111 011٧1‏ ۱6011011116): 

دمکرومحيط بل تاثیراچونکی فکتورده چی پدی کی دمشتریانو(00560::6 16:631ه۱ قدرتخريداودهغوی 
داستعمالولوطريقي شاملي دي. برسیره پدي دیوي منطقي اقتصادي وضعه اواقتصادي انکشاف هم په نظرکي نیول 
کیږي. 

۳ ماي مخیط()011/0111116011 :)۷۵٧٧0131‏ 

دمکرومحيط بل ډیرمهم فکتوردي چي پدي کي طبعي منابع کوم چي ديوي کمپني یامولد دخاموموادو زیرمه 
اوذخیره تشکیلوي موجودي وي. په نوموړي ساحه کي سروکاردرلودل ددي سبب کیږي چي الودګي . دخاموموادو 
کمبود اوپه نتیجه کي د دولتي مد اخلاتولپاره زمینه مساعده شي چي ددي مشکلاتودرفع کولولپاره باید دطبعي 
منابعم څخه په اعظمي توګه استفاده وشی همدارنګه هغه کثافات اوبیکاره موادچی دکمپنی په شاوخواوکی منځته 
راځي باید لري اومناسب ځاي ته انتقال شي. 


:)16ع١001027(يژولاضت‎ -٤ 
. خپله تکنالوژي دپوهي . روشونو. سامان الاتواوداسي نورويوځایوالي ته وائي‎ : 
. تکنالوژي په مکرومحیط کي یوچټک تغیرمنونکي فکتو رګڼل کیږي‎ ٥ 
تکنالوژي مونږ سره دامرسته کوي ترڅوخپل توليدات په ښه کیفیت سره تهيه اوهمدارنګه په هغه کي‎ ٠ 


نوښتونه اوتغیرات رامنځته کړو. 


۱٩ 


:)001161631 00111 01110161( دسیاسي محسط مطالته‎ -٥ 
سیاسي محيط دمارکيټنګ په تصميم ګيري باندي کاملاً اغیزه لري‎ : 
دیوه مارکیت من لپاره دامهمه ده چي دنوموړي قوانین اومحدودیتونوڅخه ځان باخبرکړي ځګه‎ 
دځینوقوانینوبي خبري ددي باعث ګرځي چي کمېني لوي مشکلات سره مخامغ اوحتي امکان لري کمپني له‎ 


پدي کی دحکومت وضعه اوحالت مطالعه کیږي برسیره پدي دامطالعه کیږي چې په مربوطه ساحه کي چي 
دمارکیت لپاره انتخابيږي امنیتي وضعه څنګه ده. دماليي قانون څنګه ده . دکوم شي لپاره دتولید اجازه 


شته اود کوم شي په تولیدکي محدودیت موجود دي. 

- دطلتوري مخمط مطالعه (101 0160131)): 

! دمکرومحيط اخرني فکتورداجتماعي اوکلتوري محيط مطالعه ده 

پدي کي بنيادي ارزښتونه اودیوګروپ عقيدوي ارزښتونه شامل دي . 

داارزښتونه کيداي شي کټګوري شوي وي اوديوه نسل نه بل ته پاتي شوي وي. 

پدي کي دمنطقي دخلکوثقافت . عنعنه اورسم رواج مطالعه کیږي چي دکوم مذهب خلک دلته اوسیږئ . کوم 
ضروريات لري . کوم ډول تولید خوښوي اود کوم تولید په مقابل کي منفي عکس العمل ښکاره کوي. 
6. د ماریت طبقه بندي (211000030100؟ :)٧٧۵٩٨٧٠٠)‏ 


دلويو ماركيتوتقسيم بندي او ويش په وړو ګروپونوباندي مشتريانو او مصرف کوونکو د 
ضروریاتو .کرکترونواوروشونو مطابق ترڅوددوي ضروریات پوره شي او هم د کمپني او مولدينو دتولیداتو د 
خرڅلاولپاره چانس زیات شي .موليدين او کمپني مارکیتونه ددي لپاره گروپ بندي کوي ترڅو وکوللي شي د 


مشتريانو د ضروریاتو لپاره په کافي اندازه توليدات اوخدمات په موثره او اقتصادي ډول وړاندي کړي. په عمومي 
ډول ٤1۵/1٥٥ 02:0 ٥:01۵01‏ په لاندي لویو ګروپونو باندي ویشل شويدي . 

5 :0هن و امه موه‎ 103116٤ «طبقه بندي د مارکیټ د مشتريانو په لحاظ‎ ١ 

٢طبقه‏ بندي د مارکیټ د تجارتي شغل په اساس 193716٤‏ 180510055 وم1امه ووه 5 


۹ رطبقه بندی د مارکيټ د بين المللی په سطح0031166 91 28 1000000و‎ ٣ 


52٧٥٨۱٤ ٥۴١٥١٨٥١ ٧٥٥٢٢٢٢ (دمشتربانوپه اساس دمارعیت تقسم بندي‎ ١ 
پدي تقسیم بندي کي مارکیټ دمختلفو مشتريانو په اساس په مختلفو کنګوریو ويشي ترسو ترټولو غوره لاره‎ 
دمارکیت د ساختمانونو لپاره ولټوي چه 10371761 68706013010 0501067 بيا په لاندي برخو وشل شوي دي.‎ 
جغرا فيوي ګر وپ بندي 0131010 02109د ۵1 و0‎ 1 
116000 دنفوس په اساس ګر وپ بندي 1210001311010 1116 ۵ج‎ 2 
1۶ ۱ سیيکالوژب یکي په ګر وپ بندي 60000000 0و نام ۵لو‎ 3 


4 دسلوک په اساس ګروپ بند ی 568100606000 136103110131 


:)هدص0و٨‎ ۱) لسصيې‎ 004000 ١ 

داګروپ بندي یا تقسیم بندي مارکیټ دجغرافيوي برخو په اساس ويشي لکه دسيمي . ایالت . مملکت . 
براعظم » ښارونو او کلیوالي سطحو باندي دمارکیت دسته بندي کوي . پدي اساس کمپني اومولدين 
تصمیم نیسي چي خپل تولیدات په يویا څو جغرافیوي سا حو کي تنظیم کړي ترو دمشتريانو دضرویاتو 
مطابق تولید وګړي اوخلکوته توليدات وخدمات وړاند کړي اوداکمپني خپل توليدات .اعلاثات ,خپروني 
اوعرضه یا دتولید 07000067 ٥‏ م4 کوي چي دخپل سق دظشسماترفلمکوررګارنهبرسیهر او 
هیوادونوته يي صادروي لکه د ایران اوپاکستان اکثره کمېنۍ خبلوتوليدانو لپاره هدف مارکیت 187866 
افغانستان ټاکلي او خپل توليدات مونږ ته صادروي. 


۱۳١۱٢ 


6 0603217 )60 و7 16 3ېو 0هه) 


دس 
ودصاسسشنسکد ."۷ ١۸.‏ هم ۱ دن سی 


له سم 
۱٤١١٥ - 46‏ له لا 2500009 »- 0 


/ 
و 


هه 
7و 


عسقفا و 
.03 


صسسیسا مو دمام 5 
ه. و و پد . اپ و 1 : ْ: هې 1 
أد 
/ / 
/ 


1/۸۸00 م76‎ 0 3 1:1٧1»): 2 

مارکیټ دنفوس یا دیموګرافیک په اساس تقسیم بندي کیږي لکه دعمر ». جنس رنارینه .ښځینه) فامیلي اندازي : 
فاميلي دژوند د وران یا 616 16 ءعاید یا 16606 وظیفي. تحصیلااو مذهب او قومیت په اساس دمارکیټ په 
ګروپونوویشلو ته دیموکرافیک سیګمنټیشن وايي . 

چه داتقسيم بندي«دیموګرافيک د ٥0050067 5687060131010 10371٠٠٤‏ یو دډیرو مهمو تقسیم بند یو څخه شمیر ل 
کېر ۍچ دوليداپو استعمال اومصرف ديموکراتيکی لغيرالوپوري اړه لر یغلی کنېنۍ دديدو ګرافيکن فکتورټر 
په نظرکي نیولو سره خپل توليدات مربوطه سیمي ته عرضه کوي دیموګرافیکي تقسیم بند ي ځکه دیر ضروردي 
چيدیوي خوا احصايوي ارقام په لاس راځي او په اساني سره داندزي وړوي هرکله چي مارکیت تقسیم بندي کیږي 
ضروردي چي دسیمي دیموکرافیک مطالعه شي اووروسته نو ر قواعد چي دمارکیت په سیګمنټ باندي اغیزه کوي 
مطالعه شي ترڅو دخلکو 06:03:04 04 0٠٥0 ۳/۵٤‏ مطابق خپل تارګیټ وټاکي مارکیټ مارکیټ ته تولید ات او 
خدمات وراندي کړي . 


٢ 


٥13 ۳٢٣٣6 ٤٣٤ 477 


۳-٢ 


1009۲3017116 067 


7 6 1160027301 دالاندی فکتورنو په اساس د مارکیت ويش په ګروپونو صورت نسیی. 
الف : اې 0116 مه موهب. 01500 مې وه: 7 06:0 

ج: 6031100 ی۹ 11601126 

الف ٠م‏ 111 2110 8٨٤6‏ ۸ په اساس دمارکټ تقسمندي: 

دمصرف کوونکي ضروریات او غوښتني دعمر دمختلفو دروو په اساس فرق کوي نو په همدي اساس ځيني کمپېني 
1 86 هاستمعالوي اوپه مارکیټ کي ځاتتنه تارګیټ ټاکي لکه ځیني کېمني 6٥032867‏ )یعني د 3-19 اکلونو 
عمر لرونکي مصرف کوونکي تا رګیټ ټاکي اودهغوي دضرورياتو په مطابق خپل توليدات عرضه کوي 

ب .011 )8116۱1 6۱10617/١ادجنسیت‏ په اساس دمارکیټ و يش : 

کمپنی خپل تولیدات دجنیست په اساس آماده کوي او مارکیټ ته عرضه کوي لکه دکوباي کمپني داو دي مودي 
راهیسي چي اکثره ځوانانو هدف قرار ورکړي او خپل تولیدات کوي . همدارنګه د ٥6‏ کمپنی چی اکثراً دښځینو 
لپاره دارايش سامان الات اولوازم توليیدوي . 


٢٣ 


جچ. 001130010ه 0یو ۹ 6 به اساس د مار هټ تقسم بندي: 


داهم دیموګرافیک 0601 دجملي څخه دي دا ډول تقسیم بندي چي دمشتريانو دعایداتو په اساس 
صورت نیسي دځیني کمپنیو له خوا داوږد ي مودي راهيسي استمعالیږي چي اکثره لوي کمېني لکه دموټر جوړولو 
کشتيو جوړونکو کمپني ځيني الکترونیکي او کمپوتر جوړونکو کمپني چي دوي اکثرأً ثروت مند او سرمايه داره 
خلک 66 کوي او تولیدات يي هم دجنسیت او کیفیت له نظره آرام مستريح لوازم توليداد کوي او په هر قیمت 
غواړي په دغه کتګوري مشتريان باندي يي خرڅوي لکه 802 06٥‏ ٥6٧۷یا‏ ۱0۷01۸ کمپني یاد 
56 کمېپني چي په نړیواله سطحه او خاص خلک يي تولیداتو تر اخستلو توان لري چي داسترلیا یو نوع 
زردالو چي په نړي کي دیر مشهور دي په يو پوڼد يي 208 دالره کیږي د ۷٥08 ٠۵765‏ کمپني يي د توضيح او 


نړیواله مارکيټونه ته عرضه وظيفه په غاړه لري . 


یوفرانسوي کمپني چه د ۳8706 871 په نوم شرابو جوړ وي نړیواله شهرت لري او قیمت يي هم دنورو کمپنیو 
دتولیداتو څو برابره دي . همدارنګه زمونږ دهیواد دځیني وچي موي چي خارج ته لیږدول کیږي لکه بادام چي 
کاغذي او خشره يي سره فرق لري اکشره پاکستان اوهلته درجه بندي او سورت څخه وروسته دوبي او نورو ملکونوته 
صادريږي . 

0-3 00032 سی )6 لو010 ۰۲ : 

داګروپ بندي هم ده تام مو ٣٥م ٥‏ ۶ه په اساس دخلک داجتماعي صنفونو فامیلي خواص دژوند 
طريقي په اساس دمارکیت ګروپ بندي کیږي. 60:0:06 27۵ص انس 4مه بعمھاه ۳٥٥, 806٥1‏ ناچي په پر 


۱٣٣ 


دیموګرافیک ګروپ کي خلک دمختلفو سیکالوژيکي خواصو لرونکي وي خوکمپني کوشش کوي چي دخلکو 
دروبي او دژوند د طرزمطابق توليدات وړاندي کړي لکه دځونانو دعلاقي وړ تولیدات متوسط سن لرونکو خلکو 
لپاره او لویانو لپاره په بل معيار اودیزاین توليدات وړاندي کړي. نو کمپني دپورته ګروپونو څخه يو یا څو تارګیټ 
ټاکي او خپل توليدات عرضه کوي لکه د هوڼډا کمېني چي ځوانان تارکیټ کړي دي 

4- 56811160163601 13110131آ136: 

دسلوک په مطابق طبقه بندي دسلوک اوروش په اساس مشتریانوته توليدات اوخدمات وړاندي کوي چي دمارکیټ 
تقسیم بند ي دي چي دمشتريانو دمصرف کوونکو دعلمیت پوهي او دجنس د استمعال قدرت په مطابق مارکیټ 
جوړول دي اکثره مارکيټران په دي عقيده دي چي سلوکي تغیرات دمارکیت دجوړولو لپاره دپیل ټکي دي اودخلکو 
دقدرت او وس مطابق توليدات باید مارکیت ته عرضه شي .او په لاندي برخو ویشل شويدي. 


٨4‏ ۵5101 () اظغره میني دوضت او موق په اساس: 


مارکیت په ګروپونو ویشي لکه ځيني دګلانو کمپني چي دخاصو مراسمو لکه دمور ورځ . دعاشقانو ورځ اوداسي نو 
رلپاره خپل توليدات په معین موقع کي عرضه کوي همدارنکه زمونږ په هیواد کي دلوي اختر په ورځو کي د اکثره 
ولسواليو او کلیوال خپل څاروي مندوي ته یا مارکيتته دخرڅلاو لپاره راوړي چي داهم داوکیژن 06013012 و۶6 یو 
ښه مشال دي ځکه چي اکثره خلک دقرباني لپاره څاروي اخلي . 


- : / 
٣۸۸41 7۰‏ َ بَ !و 


ثا 3۵6010) وي د )11 ثامارھیت جروب بندي دعایدانو دلاسته راوړلوپه اساس: 


ګروپ بندي اومارکیت دفوق العاده ډولونو څخه دي چي یو خاصه کمپني دمشتريانو لپاره داسي تولید کوي چي 
دهغه کمپني څخه علاوهډیر لږ چانس موجود دي چي دد کمپني په شان نوري تولید کړي لکه . داکمنټین انتي بيو 
تیک تابلیت چي یو پاکستاني کمېني چه یواځیني کمېني ده چي دپاکستان اوافغانستان په سطحه دغه تولیدات 
کوي اوداداسي يوقراردادلري چه تر شلو کلونو پوري ددي 7:4 ايا مارک په نامه بله کمپني داسي تولید نه کوي دغه 


کمپني ددي اتتي بیو تیک په ريسرچ کي دیره زیاته پانګه لګول دي خواوس چي خپل تولید په هره به خرڅو ي 
دادهغه کمېني صلاحیت دي . 

همد ارنګه په ننګرهار کي دماهيانو پروژي دډیرو محدودي دي دوي په هرنرخ چي وغواړي خپل محصول خرڅولي شي 
ځکه چي تقاضاورته زیات دي . 

. 063009 160 (1,01316:دمشتريانو دخاصي علاقي په مطابق دمارکیټ تقسیم اوتوليد عرضه 
کولوته وایی چی ځينی خلک دیو تولید څخه په دوام داره توګه استفاده کوي چي اکثره کمېني خپل داعتبار اوهم 
دمشتريانو دوامداره ساتلولپاره دخپل تولید دکمیت اوکیفیت ته خاصه پاملرنه کوي لکه دپیپسې کولاکمپني چي 
اکئثره خلک یی 8:0 نشان په اساس خاصه علاقه ورسره ښایی او دپیپسی کمپنی دمشتریان تشويق لپاره په 


اکثره نړیوالو سپورټي سیالیو کي خپل علانات تیروي چه دځيني ملکونو دټیمونو تمویل کوي ٢‏ 


:)۱ ٤ 11٠) 1( 

١‏ . لږمصرف کوونکي 

2. متوسط مصرف کوونکي 

۳ . زیات مصرف کوونکي. 

65 7 ۹6ل): 1.لکه 

. لمړي ځل استعمالونکي 

٢‏ با قاعده استعمال 

۳. نه استعمال 

کات اشنا ارد 

۸۵۲٧۳۵6 ..1‏ 1. ع۳1۱3 006465 الخ 3. 8/816 ٩٩‏ بی خبر 4. 01011260 معلومات لرل 3. 
546د لچسپي 6. 165170105 ارزومند : 


ن). )0170006 )0٧۵۳0‏ 01)0006) ۸ روشهتولیډیه اړوند: 
6 مسبت 


6 ملنفی 


7 سیوشان يا دواړه 


۱۳٩ 


.د ٧۵716)‏ 0051016158 )11611١و6٨‏ 
6672 00511655 ؟1 67 اتجارتي مارعیت څه ته وايي؟ 


ټولی هغه اداری اوکمپنی چی اجناس او خدامات اخلی اوپه کاریی اچوی دتولید لپاره کوم چي دغه اجناس بيا خرڅ 
.په کرايه نوروته ورکړي ترڅو عايد په لاس راوړي او 103116٤‏ 10050655 نسبتث 10371666 010:67 005 ته زیات اجناس 


او سرمایه پکار اچول کیږي . 

دیزنس یا تجارتي مارکيټ خواص: 
تن دپل مارکيت څخه تقاضاءراويستل 077۷61 1(60::300 
نند داخستلو يوه برخه جوړول انا 071082 017 17٥١076‏ 


7 دیوی پروسی څخه وروسته اجناس اخُستل 0706655 166151011 


د تجارتي مارکیت اخستونکي په لاندي ګروپونو ویشل شوي دي . 

ه. هغه څوک چه دمارکیت څخه په لمړي ځل یو څه اخلي . 

8 هغه کسان چي دیو جنس دوباره اخلي خود لرتغير سره . 

دیوجنس اخستل دپخواني قیمت کیفیت | وکمیت سره . 
دتجارتي مارکیت تقسیم بندي کي اکثره مارکیټران او مصرف کوونکي متغيره اسباب اوطريقي استمعالوي ترڅو 
مارکیت ګروپ بندي کړي 


هغه کسانو چي اموال او اجناس دتجارت لپاره اخلي دلاندي فکتورنو په اساس تقسیم بندي کولاي شو. 


.١‏ دیموګرافي 
۲.جغرافيوي موقیعت 
۳.دپخواني ګټي 


۴. د استمعالوونکي حالت له مخي تقسیم بنديشوي وي. 

۵. داستمعالونکی داستمعال قابلیت 

۶. دجنس دمصرف سرهعلاقمندي . 

چي تجارتي مارکیتران هم دمارکیت ویشلو لپاره ځيني لاري په کار اچولي لکه د مشتريانو دخواصو. مدني 


فکتورونه او حالثونه . شخصي فکتورونه په اساس دمارکیت ګروپ بندي کوي . چه ددي طبقه بندي په اساس 
مارکیتران مطلوب اجناس مربوطه سیمي ته عرضه اووړاندي کوي او په بدل کي يي عايدات لاسته راوړي . چه هميشه 


یو کمېني دتجارت مارکیت لپاره فعالیت کوي . دمشال په دول یوه امریکايي کمېني ده چي شخصي کريدت کارتونه 
توليدوي او خپل تجارت په دري کتګوريو تقسیم بندي کوي. 

1 تاجرانو لپاره 

مشتریانو لپاره 

3 واړه کاروباريانو یا تجارانو لپاره 


ووس نره وکرو دي از گخت تاال هراتحفاى فرع کين کات انشغال کي از 
کعرمولداط 2ک ولغ سه کا ووهراته وله دض يک زيا اوغ 
دخريد اوفروش لپاره استفاده وکړي 0 
66 11161301131 58۱001012 : 
ځیني داسي محدود ي کمپني دي چي په نړیواله 81663(نړیوال) سطحه توليدات اوخدمات وړاندي کوي لکه 0۵٥‏ 
٥۵-1  ,.,5‏ , 50,کمپني چي دنړي ٠‏ څخه زیات ملکونو کي تولیدات کوي لکه په افغانستان کي 
دکوکاکولا کمپني چه د کابل ولایت دباګرامي په ساحي کي هم یوه فابریکه موجوده ده چي تولیدات يي ټول 
افغانستان ته ورکوي چه دايي یو نړیوال سيګمنټیشن دي دکوکاکولا کمپني لپاره. 
ټول نړیوال ما رکيټونه داقتصادي فکتورونو مطابق ګروپ بندي شويدي لکه ځيني ملکونه دنفوس دمجموعي عاید 
ځيني داقتصادي پرمختګ په اساس طبقه بندي شويدي . چي ځيني کمپني دپورته فکتورو په مطابق دخلکو 
دضرورت وړ تولیدات کوي ترځو له یوه طرفه دخلکو ضروریات رفع اودبل طرفه عایداتو په لاس راوړي دخپلو 
توليداتو د عرضي څخه . 
ملکونه کيداي شي دشرکتونو عایداتو او قواعدو په اساس ګروپ بندي شي کلتوري فکتورنه هم استمعالیږي چي 
مارکیتونه په ګروپونو وویشل شي لکه دعام ژبي .مذهب . سلوک اولیاقت په اساس لکه دهند په بازارونو کي چي 
دغوايي غوښه خلک نه استمعالوي ځانته جدا بازارونه لري دنړي مارکيټونو په ګروپ یا دستو ويشي دجغرافيوي 
اقتصادي سیاسي او کلتوري اونورو فکتورونه په دي باور دي اوتکيه لري چي ګروپونه دکلسترونو څخه جوړشويدي 
کله کله کمېني مختلفي طريقي چي د 8:001 103716٩‏ 1670800031 لپاره ستمعالوي کمېني داسي تولیدات 
کوي کوم چه یو محدود ګروپ خلک ورته خواهش او ضرورت لري اودنورو خلکو دتولید لپاره ورڅخه صرف نظر 
کوي لکه ځینیکمپني دنړي ١۱۹-۱کلونو‏ عمر لرونکو تارکیت کړيدي چي تقريباً د نړي دنفوسو دریمه برخه جوړوي 
چه داګروپ مربوطه کمپني لپاره تارګیت دي چه د خريداري او تقضا ګاني لري لکه دمکتب شاګردان . همدارنګه 
داسي خلک چي داخستلو يوشان سلوک لري | و په مختلفو ممالکو کي او سيږي داهم د انټر نیشنل مارکیټ څخه 
نماینده کي کوي او کمپني داسي توليدات کوي چي ددي ګروپ خلکو ضرورت اوغوښتني پوره کړي . 


دمشال په توګه ) 72: ه8 17٥٥4 ٥7‏ دنړي ثروت لرونکی تارکیت کړيدي اودنورو څخه صرف نظر کو ي خپل تولیدات 
هغه مارکیتونو ته استوي کوم چي ددغي توليد مشتریان وي ضروري نده چي مشتریان زیات وي ياکم خپل تولید 
65 1 ته رسوی او خپل مشتریان په دوام داره توگه ساتي . 


(مونرطيقه بندي ته ضرورفت 1051100130011 66)1٨٥‏ ))0 101 011611601 1۸: 


په واقیعت کي زیاتي لاري او طريقي موجود دي چه دمارکیت گروپ بندي وشي مګر ټولي ګروپ بندي موثر نه وي 
لکه مالګي دمصرف په اساس نه شو کولاي چه دتورپوستکو او سپين پوستکوپه اساس د مارکیت ويش نه شوکولاي 
ځکه د يِ ټکي رنګ د مالګي په استعمال کومه اغیزه نه کوي . 

6۵١04016 ٥‏ ۷1:-دګروپ بندي اندازه .سایز.دخريداري قدرت او نقشه باید د اندازي وړ وي. 

6٥7716 ٥‏ ٥۸۰:-ځان‏ د مارکیت يوي برځي ته رسول ترڅو مشتري پيداکړي. 

. کمپني باید لوي سایز ولري اوپه کافي اندازه دتولید قدرت اوتوانايي پکي موجود وي‎ - :١00:10001081 ٥ 

٥‏ 16/4171 تولیدات يي باید دمارکیټ د نورو تولیداتو سره دتفکیک وړ وي اوهم د کمیت اوکیفیت له 

نظره سره فرق ولري. 

6 ۸ :سیګمنټ بايد ددي توانايي ولري چه مشتريان جذب کړي. 


!٧۱۵( 0٥ )هتو‎ 6000 1017 0010116011 16 
021732011 6) 066۷0" 


۸٨:۰ ۲٥٧10 ٥2101 - اظ‎ ه٥‎ ۸۵٧1607163, ۷٤٢ ۸٨۱6163, ۷۱۱0016 ۳٥٣), ۸۹۰۱۵, 
:ق1‎ )0001168 - ۸28015۱4, ) 103, 13030, 18013, 30308, 16 

,25000 ,20000 ,10000 ,5000 عولقوص - ۹126 10600 0٥‏ زا ) ځا 

1 0501030 ,مه ن1 - 1(651177 :1 

1: )1111316 - 1101101670, 6356170, ٧۷٥٥٩60, 4. 


1( 0010 2120116 906» ً۷0۴"۷٧0‫ 9 


۸۰. ۸8 6 - 100067 6, 6-11, 12-19, 20-34, 35-49, 50-047 
18. 0600067 - 11316, 67 
٤ل.‎ 131001157 5172 - 1, 2,3,4. 5,۰ ۳ 


4٥۵‏ انطه ,مه‌عاانطه م9١۱۱‏ لءنحصھمص ,اعنصھصه ب,عليمهک وهمههور - علىی 1116 زان مه۳ .ل1 
٠‏ 108 166 ع لون ,مه‌عالنطه ۵,٥٥‏ له ومنه ") 

نه ,20000۹ ,100003 ,1000۹ ,100035 غىفصص - 10106 . 

57 ,0/7613 ,۷۱03867 ,16201631 3200 1016:510131د - 06600301 . 


چا چا 


۳18066, 16٥66, 5۹٥:06016, 10167 077/67, 110116 1131667, ١۷ 
0م‎ 006809 - 21٥06 7ه 1هحی:‎ 1611, 0٥٠٥ هه هو له مل طونط ,اه ملی: طونط‎ 


٩٩ 


76 0۶ 7 001۷671711 ,40316 هبو هو )اهم «ه هو 6٥٥ه)‏ 


11. ٥1121017 - ۱۷١ ,اق ,111100 ,ون5‎ م٥٥‎ ٥٥٥ ٥٥, 16٧5, 06 7 
1.1026 - ۸51370, 1017010268, 010666 76 
.له‎ ٠٩01311177 - ۸٤۵. 06703), 10 صهن‎ , ١٥٥٥ ۸٥٠676۵, 10013. 56 
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يولسم فصل 
دمارکټل اطلاعات او تلیخات 
946 8 )م1311 
دمارکټل اطلاعات او تلیخات 
ميلان او ګرايش ایجادول دجنس په اخیستلو کیدکرنیزو محصولاتو تولیدونکي پدي نتیجه رسیدلي دي چي هغوي 
کولالي شي د تبليغاتو په واسطه دمصرف کوونکي تقاضا دجنس په اړوند زیات کړیمولدین او خرڅونکي لپاره ډبره 
ضروري ده چي دمار کيټنګ دو ضعي څخه ځان باخبره کړي ترڅو دمار کيټنګ د تقاضا په اساس خپل تولید. مقدار 
دعرضه» نوعیت دتولید. وقت دعرضي اوهمدارنګه خپل توليدي پلانونو عيار کړیزیاتره تجارتي معاملات او 
قراردادونه د انثرنت په واسطه صورت نیسی خريدار او خرڅونکی دانترنیت په واسطه تماس نیسی قرارداد 
مشخصات په موارد او همدارنګه دجنس دنموني او مشخصات ګوري او فیصلي ته رسیږي او جنس په معین وخت 
دمشتري په ادرس لیږل کیږي 
تبلیخات دري عسده رول لوبوي: 
8 دجنس مثبت اړخونه اخستونکي ته ويل او دمشتري په ذهنیت کي دجنس په مورد مثبت تصور ایجادول 
' دمصرف کوونکي تشویق دجنس دخريد په مورد 
دتلیشاتو په سورد په لاندي ډول تصقیق صورت سي 
١‏ تحقيق دتبليغ دمحتوي په مورد «څه باید وویل شي 
-٢‏ تحقیق د تبيغ د کانالونو په مورد 


۳- تحقيق د تبيغ د تاثیراتو په مورد 
١‏ دتليخ محخنويات: پدي اړوند باید د مصرف کونکی دخريد علاقه مندي وڅړل شي مثلاً د غوښی د پروسس 


خپل تبليغاتو کي شامل کړي 


٤١٤١ 


-٢‏ ماي فعانال جمعي ارتباطات لکه 1٧‏ راډیو. سینماء مجلات. اخبار داټول تبليغاتي وسایل دي چي ددغه 
چینلونو څخه دجنس په مورد تبلیغات صورت ومومي 

۸ دتبليغاتي بودیجي متخصص باید پوه شي چي تبليغ لپاره څومره پیسي ته ضرورت ده. څومره مطبوعاتوتي 
نشرات. څومره فاکس او اتترنت ته ضرورت دي. 

٢‏ دتیلیغاتو تاثیر. 

8- دزيات تبلیغاتو په واسطه د تولید او مصرف ترمنځ فاصله په تدریجي توګه کميږي او يودبل د حالاتو څخه خبریږي 
دخرڅلاو پيغام باید په نږدي او لري مارکيټونو کي مصرف کونکو ته ورسول شي دجنس مزیت او ښه والي وښودل 
شي او دفروشاتو په کچه کي زیاتوالي رامنځ ته کیږي 

8- د تبلیغاتو په واسطه په محصول کي بهبود رامنځ ته کیږي چي درقابت په ساحه کي وروسته پاتي نشي او 
همد ارنګه د مصرف کونکي بي تفاوتي او بي توجهي د محصول په اړوند له منځه وړي 

-٤‏ مګر اعلانات او تبلیغات د جنس په مورد مصرف کونکي درواني له لحاظه تر تاثیر لاندي راځي او مصرف کونکي 
غواړي چي داسي یو جنس ترلاسه کړي چي دهغوي هوت او مشخصات څرګندوي 

- تبليغ د خبري رسني پواسطه « اخبار. راډیو. ۷ يو قسم اګاهي د محصول په مورد مصرف کونکي لپاره ده چي 
دمحصول په مورد معلومات ترلاسه کوي 

6- په تبليغ کي دمحصول مثبت خصوصیات په تکرار سره د عمومي شهرت او دمصرف کونکي د پذیرش سبب کیږي 
لکه د اومیګا ساعتونه. دهوخست داویه کمپني دواګاني چي دمکرر اعلاناتو په واسطه دنړي په سطحه کي معرفت 
پيداکړي او زياد خريداران لري 

د اطلاعاتو اشمیت په مار يټ د ي: 

خريد او فروش. او دنرخونو تثبیت د مارکيټنګ اساس تشکيلوي 

ټول دغه وظایف د مارکیټ دعدم معلومات په مورد ډیر مشکل دي نرخونه د مارکیټنګ عمده فعالیت تشکيلوي. 
د تولید موثریت او دمارکيټنګ فعالیتونه دنرخونو په موثریت پوري ارتباط لري او دنرخونو موثریت تبلیغات او 
اطلاعاتو پوري اړه لري مارکيټنګ عمده فعالیتونه عبارت دي د اشياو او خدمتونو سرته رسول ضایعات مشتريانو 
ته رسول دي ددغه فعالیتونو سرته رسول د مارکيټنګ عرضي او تقاضا په مورد دقیق معلومات ترلاسه کول دي 


داشتشارات او تلمقات اننقال مربوط مراجقونته: 

دمارکيټنګ د اطلاعاتو موثریت ترزياد حد پوري مناسب وخت پوري تړلي دي څرنګه چي شرابط د عرضي اوتقاضا 
په مارکیټ کي وقتا او فوقتأ تغیر مومي. هغه معلومات چي لس ورځي مخکي دمارکیټ په مورد پکارول شويدي 
لس ورځي وروسته هغه معلومات خپل اهمیت له لاسه ورکوي ځکه چي هغه شرايط چي یو هفته مخکي په مارکیټ 
کي حاکم وو لس ورځي وروسته هغه شرايط به نه وي تبادلوي مارکیټ ( 10۵1161 ۳:613086) هر ساعت نوي 


معلومات داسعارو دنرخونو په مورد ضرورت لري اوهمد ارنګه د جنس دنرځونو په مورد دپرچون فروش مارکیټ هفته 
وار جدید معلوماتو ته ضرورت لري 


دمارعيټي اطلاعاتو هوه :په يره ټرلنه کي چي په سل هاو مختلف کرنیز محصولات تولید کیږي او په یوه لويه 
ساحه کي توزيع کیږي. دموجودو نرخونو او راتلونکي نرخونو. دنوساناتو په مورد. د عرضي مقدار په مارکیټ کي او 
دجنس مقدار په ګودامونو کي دقیق معلومات ته ضرورت پيداکیږي 

مشطلات دنرضونو دمعلوماتو په مورد: 

دمعلوماتو راټولونه دجنس دنرخونو په مورد دهغه وخت داهمیت وړ ده چي دجنس مقدار دمشخص کیفیت سره. 
سورت او درجه بندي دنرخونو په راپور کي منعکس شي او واضح شي چي نرځ دکوم محصول دي. کوم درجه. کوم 
کیفیت اودکوم مارکیټ څخه نماینده ګي کوي ملا دفارم نرخ. دعمده فروش نرځ. دپرچون فروش نرخ سره کاملاافرق 
لري په ځینو حالاتو کي دنرخ یواځي دمحصول نماینده ګي کوي اوپه ځيني حالاتو کي نرخ دمحصول او مجموعي 
خدماتو کي چي په نرخ باندي صورت نیولي دي. نماینده ګي کوي بناً دنرخونو دراپور دتهيه کولو په وخت کي ذکر 
شوي مطلب په پام کي وساتل شي. 


:۸ 0۲٥٢۳510 2 تشفغیر‎ 


١‏ تشخیر: کومه مشهور اداره چې د تادیه کولو په ذریعه په غيرشخصي ډول د خیالاتو. شيانو او خدماتو تعرف 
وکړي. دې ته تشهیر وايي. 

۸٩ 117 7 د0د هه لت ګت‎ ٧ 
پلورلو ته هڅول او د هغوی قانع کول دي.‎ 

۳ په غرشلاو کې زیاتوالي په خرڅلاو کې زیاتوالی د شيانو يا خدماتو د اخستلو او پلورلو د ډاډ په خاطر د لنډ وخت 
لپاره ترغيب او هڅونې عمل ته وايي. 


٤‏ ټولنیزې اړیې:د غوره پالیسۍ له مخې د خلکو سره د کمپنۍ ښې اړیکې ټینګول. مضبوط تصور پیداکول. د 
ناوړه واقعاتو او افواهاتو له منځه وړلو ته عامه تعلقات وایي. 

د ایډورټایزینګ لفظ د لاتیني ژبې څخه اخستل شوی دی چې معنا یې کوم شي ته پام ور اړول دي. د تشهیر د 
ځانګړتیاوو او اصلي تصور څخه د خبرتيا لپاره د دې لاندې پېژندل شوو تعریفونو لوستل ضروري دي. 

-١‏ امریکن مارکیټنګ انجمن د تشهیر تعریف داسې کړی دی: «د کومې معروفی ادارې لخوا له تادیه کولو وروسته»ء 
په غير شخصي یا مشخصی طريقې سره د خیالاتو. شيانو او خدماتو څرګندولو ته تشهیر وايي. 


۲- ويلم سټايټن د تشهیر تعریف داسې کوي: «تشهیر ټول هغه فعالیتونه په خپله لمن کې رانغاړي چې له مخې يې د 
خلکو په وړاندی غیر شخصي. ژبني او تصويري ډول د شیانو. خدماتو او خیالاتو د کوم معروف سپانسر لخوا له 
تادیه کولو وروسته څرګندونه وشي». 

-٣‏ ډيچر د تشهیر تعریف داسی کړی دی: (تشهير د شیانو. خدماتو او ځیالانو په اړوند د مطلقو اطلاعاتو برابرول. له 
تادیه کولو وروسته د شیانو د خرڅلاو او یا د مناسب ملاتړ د لاسته راوړلو لپاره کېږي). 

د پورتنیو تعریفونوله تحليل څخه وروسته دا لاندي ځانګړتياوي په ډاګه کیږي : 

. څرنګه چې د تشهیر لپاره په ميډيا کې وخت اوځاي ته اړتيا د ه » د کومو لپاره چې پيسي تاديه کیږي‎ -١ 

۲- په تشهیر کې مفاهيمه تر ټولو چټک عامل دي چې تشهیر ته اجازه ورکوي ترڅو په سلګونو زره متوقع يا احتمالي 
خريداران په ډیر کم وخت کې خبر کړي . 

٣-د‏ شيانو تشهیر د راډیو . فلم . تلویزون او ورځپاڼو له لاري هم کيداي شي 

۴- د تشهیرپه ذريعه په خلکو کې د شیانو د اخیستلو تقاضا پیداکیږي 


د تششیر موضي: 


: اطلاع ورول او پلورل: 


د تشهیر ترټولو غټه موخه د خلکو خبرول او په هغو پلورل دي د تشهير په ذريعه د شيانو له ګټورتوب. استعمالء. د 
ځانګړو خصوصیاتو په نورو نمونو له غوره توب څخه په مطلق ډول مطلع کېږي. د تشهیر موخه دا هم ده چې د 
خريدارانو په چلند اغیزه وشی او د شیانو د خرڅلاو کچه زياته شی. 


۲ په مستقیم ډول پلورلو دې مرسته ول : 

په مستقيم ډول پلورلو لپاره تشهیر هم د یوی وسیلې په توګه کارول کېږي. څرنګه چې د تشهیر په واسطه مشتريانو 
ته له مخکې نه د شیانو د خصوصیاتو په اړه خبر حاصليږي نو له همدې امله د تشهیر پواسطه د شيیانو د پلورلو لپاره 
زمینه برابریږي. 

۳- د مشتريانو ډاډه ول او د شڅوي تل لري شول: 

څرنګه چې مارکیټ کې ګڼ شمېر شيان موجود وي په دغو شیانو کې د غوره کولو لپاره تشهیر د خريدارانو سره 
مرسته کوي او هغوی ډاډه کوي او دا تسلي ورکوي چې کوم معلومات چې د شیانو په واسطه شوي دي هغه سم دي. 
چې په دې سره د خريدارانو شک لری کېږي او د شيانو په اړه د هغوی ګډوډ خيالات سمون پيداکوي. 


-٤‏ د وښ چنلونه منظجوي: 

د شیانو د تشهیر په هدفونو کې یو دا هم ده چې تجارتي متوسطين «عمده فروش. پرچون فروش او ټول خلک د 
چینلونو په ویشلو کې کار کوي. هغوی ټول باید هوښيار اوسي. د تشهیر په واسطه چې د شیانو کومې ښيګڼې او 
موثرتوب ښودل شوی دی له هغې څخه د تشهیر په واسطه اوس ګټه اخستل کېږي. 

-٥‏ د صمیني لپاره ښه تصور لیداول: 

د تشهیر په ذریعه کمپنۍ د خلکو په اذهانو کې د مثبت تصور پیداکولو هڅه کوي او د دی لپاره په داسې پروګرامونو 
لاس پوری کوي چې د ټولنې او مشتریانو د ګټې او حفاظت او بهبود سبب ګرځي. 

د تشضیر اشجیت: 

د بازار په سیستم کې تشهیر مهم رول لوبوي. تشهیر زمونږ په اقتصادي او ټولنیز ژوند کې تردې حده سرایت کړی دی 
چې دا اوس مهال زموږ د ژوند یوه برخه ګرځیدلی ده. 

د پیداکوونکي. پرچون فروش. مستهلکینو او ټولنې په لحاظ د تشهیر اهمیت مختلف دی. 

-١‏ د پیداکوونکی لپاره د تشهیر اهمیت: 

۲- د پرچون فروش لپاره تش تشهير اهمیتث. 

۳- د س لګښت کوونکی لپاره تش تشهيرا همیث. 

۴- د ټولنې لپاره تشهیر اهمیت. 

١‏ د یداطوونکو مولدينو لپاره تشخیر امشجیت: 

د پیداکوونکي څخه مراد اداري. تولیدونکی او مارکیټ ته د شيانو وړاندی کوونکی دی. 

اللف: د پلورلو په پروسه کي زیانوالی: 


څرنګه چې د تشهیر په واسطه ډېر خلک د شیانو په باب خبرتیا ترلاسه کوي ځکه نو تشهیر په خرڅلاو کې زیاتوالی 
راولي. 


ی١‏ مسنقله نقاضا: 
د ډېرو شیانو تقاضا کې تشهير مرستندويه ثابتیږي . 
ج په زیرمه ولو شي صيښت او د پانکي ژر رانیدل : 


د تشهیر له برکته شیان په ډیره کچه خرڅيږي . چې دهمدي پروسي په مټ سرمايه بيرته 


راستنیږي . د زیات خرڅلاو له کبله خرڅونکي سره ډیر کم شیان په زیرمه کې پاتي کیږي . 

دا په یو دې ضشمښت : 

د زیاتي تقاضا په وجه تولیدات زیات تولیديږي او په زیرمه کې ډیر بدلون راځي. چې له همدي امله په تولیداتو د 
تولیدونکي لګښت کم راځي په همدي اساس په بيو کې د کمښت لپاره اساني وي. 

شش -د وشار یر ای سانل: 

د منظم تشهیر په اساس په ډېره کچه د شیانو د پلورل کېدو له کبله په په پلورونکي کې د پور د تادیه کولو صلاحیت 
پيداکوي او په پلورونکي باندې د خلکو اعتماد زیاتیږي. تشهیر دپلورونکي د نیک نامۍ موجب ګرځي. 

و- سودا پلورلو په وړتیا کي زیاتوالي: 

د تشهیر پواسطه په مستقيم ډول پلورلو کې زیاتوالی راځي. څرنګه چې د تشهیر په ذريعه خريدارانو ته د وړاندې نه د تولیداتو په 
اړه علم وي نو پلورونکي ته په پلورولو کې اساني پيداکېږي او هغه په ښه ډول خريدار د شيانو اخستلو ته هڅوي. 

د کارکوونکو په مرال دي زپاتواللي تشهير په کمېنۍ کې د کارکولو په اخلاقي رويه باندې مثبته اغیزه کوي. 
هغه ادارې چې په غوره ډول د خپلو شيانو تشهیر کوي د داسې ادارې په کارکوونکو کې د برترۍ احساس پيد اکېږي. 

۳ د پرښون فروښ لپارن دتشفير اشجیت: 

د ارتماط په وسيله:له عرامو سره د ارتباط یواځينۍ وسيله تشهير ده. چې په همدې وسیله پرچون فروشان خلک د خپل 
شتون او له هغه ډول شيانو څخه چې دی یې تجارت کوي خبروي. 

د بانټکي راډ هید نه:ېرله پسې او منظم تشهیر د شيانو د پلورلو او زیاتې ګټې باعث ګرځي. 

د ضاروبار په لکښتونو تې مي :له دې کبله چې د تشهیر لګښت د توليداداره ورکوي نو په دې برخه کې د پرچون 
فروش په لګښت کې سپما کېږي. 


په مز او وقار کې زیانواللي:د تشهیر پواسطه د پرچون فروش په عزت او وقار کې زیاتوالی راځي. څرنګه چې پرچون 
فروش د دغو شیانو کاروبار کوي او دا شيان د کیفیت په لحاظ غوره دي او په پراخه کچه یې تشهیر کېږي ځکه نو د 
کارخانه دار په شان پرچون فروش ته ګټه رسوي. 

۳- د مستشاکینو لپاره د تشفیرانشجیت: 

د اضتلو اسانښا:د تشهير عمل د لګښت کوونکو د اخستلو په عمل کې اسانتیا پيدا کوي. د تشهیر پواسطه 
مستهلکینو ته دا معلومیږي چې له کومه ځایه او په کومې بیې شيان خریداري کړي د شیانو په باره کې اړین 
معلومات د تشهیر څخه په لاس راځي چې په دې ترتیب د خریدارۍ په هکله پریکړه اسانه کېږي. 


د غیر ضروري متوسطين اغر اول :له دې امله چې د تشهر هدف په مستقيم ډول د مستهلکینو پام راګرځول دي 
ځکه نو د اضافي متوسطینو له منځه د وتلو باعث ګرځي چې په دې ترتیب سره دپلورونکي اداري لګښت کم او ګټه 
یې زیاتیږي. 

ستفاکینو ته تعلیم ورول :د تشهیر په واسطه مستهلکينو ته په پخوانیو شيانو باندې د کنترول په حاصلولو کې 
مرسته کېږي او مستهلکینو ته د نویو شیانو او د هغی د استعمال په هکله تعليم او زده کړه ورکول کېږي چې په دې 
سره د مستهلکینو د ژوند کیفیت لوړتیا مومي. 

ضوره عيفیت:د تشهیر په واسطه د شیانو د کیفیت او کوالټۍ د ښه کولو زمینه برابریږي. کله چې مستهلکين په دې 
ډاډ من شي کوم شيان چې دوی اخلي د لوړ کیفیت او د ښې کوالټۍ لرونکي دي. د کومو چې تشهير شوی دی نو 
هغوی د خريدارۍ عمل جاري ساتي. 

د بستفلکینو سېجا:د تشهیر له موخو څخه یوه مهمه موخه د شيانو په ګټورتوب باندې د توجو تمرکز دی. کله چې 
مستهلک د کوم شي له کیفیت څخه ډاډه کېږي نو د دغه څیز په بدل کې زیاتې بیې ورکولو ته هم چمتو کېږي خو که د 
خريداري په مهال هغه د دې خبری څخه خبر شي چې د همدې خصوصیاتو درلودونکی شی په کمه بيه سره ترلاسه 
کېدای شي نو هرومرو د هغی کمې بیې والاشی اخلي او دا د هغه لپاره د سپما باعث کېږي. 


٤‏ د ټولنې ليار د د تشغیراغجیت: 


په روزهار کې زیاتوالي:تشهير د خلکو لپاره د روزګار د برابرولو یوه وسيله ده د دتشهیر په وجه په روزګار کې 
پراختيا راځي چې په تولیداتو کې د زیاتوالي باعث هم ګرځیدلی دی د دی ډېرو تولیداتو د جذبولو لپاره د سترو 
مارکيټونو اړتيا ده. له پیداواري توکو سره د ټولو خلکو د اشنا کولو لپاره د تشهیر اړتيا ده د تشهیر په پروسه کې ډېر 
خلک په روزګار کېږي چې دا عمل د بې روزګارۍ له پای ته رسولو سره مرسته کوي. 


د چاب یا نشر ازادي:د پریس لپاره تشهير د عوایدو یوه مناسبه ذريعه ده. د عوايدو په واسطه نشرات خپل ازاد 
حیثیت برقرار ساتلی شي هیڅ ډول په اقتصادي فشار سره نه شي کولی چې نشرات څخه غلطه ګټه پورته کړي. که 
تشهیر په منظمه او پرله پسې ډول وي نو د نشرات په بيه کې کموالی راولي. 


د ژوند د يفیت ښه ول تشهير نه يواځې دا چې مستهلکینو ته زده کړه ورکوي بلکې د شیانو د استعمال او د 
روزګار لپاره د زمینې برابرولو یوه وسیله هم ده په هغه کې د ښه والي او بهترۍ له کبله کم بیې غوره کیفیت او 
مختلف شيان هم حاصليږي. دا ټول صفتونه د ژوند د کیفیت په لوړولو کې مرستندويه ثابتیږي. 


د تشضیر ډولونه: 


١‏ د تولیداتو او ادارو تشفیر: 

د شيانو تشهیر لکه څرنګه چې د نوم نه یې معلومیږي. کله چې مخصوص شیان او خدمات په غیر مستقیم ډول 
وپلورل شي نو دې د تولیداتو تشهیر وايي. 

په غیر مستقيم ډول څخه هدف دا دی چې په هغی پرسونل برخه نه اخلي. بلکې د تشهير له لاری دا کار صورت مومي. 
د ادارو د تشهیر څخه هدف کله چې کومی کمپنۍ یا اداری د اعتبار. تصور. خیالاتو او فلسفی څرګندونه وکړای 
شي نو هغې ته د اداری تشهير وايي. او دا ډول تشهير د عامه تعلقاتو په ډله کې راځي. 

٢‏ د مستفلکینو او تښارتي تشغیر: 

کله چې د تشهیر هدف د مشتریانو یا مستهلکینو تقاضا کې اضافه کول وي نو داسې عمل ته د مستهلکینو تشهیر 
وايي. په دې ډول تشهیر کې د کمپنۍ هدف لګښت کوونکي وي په داسې حال کې چې د تجارتي تشهیر هدف د 
تجارتي متوسطینو په تقاضا کې اضافه کول دي. په دې ډول تشهیر کې تولیدونکي او منځګړی یې هدف ګرځول 
کېږي. 

٢‏ متناسب پرتله ایز او تقابلي تشفبر 

کله چې د محصولاتو د اوصافو موازنه په پرتله ایزشکل سره د تشهیر په واسطه وکړای شي نو دې ته متناسب تشهير 
وايي. د دې په برعکس کله چې د یو ډول شيانو د جملې څخه د کوم شي د برترۍ په ذريعه مستهلکین قایل کړای شي 
نو دې تشهير ته تقابلي تشهير وايي. 

-٤‏ وړیز او ډله ایز تغفیر 

کله چې کوم کاروبار د تشهیر لګښت په خپله برداشت کړي نو داسې تشهیر ته وګړیز تشهیر وايي د دې ډول تشهیر 
هدف د تجارتي نښي پېژندنه. منل. او د کمپنۍ وقار او اعتبار جوړول دي خو چېرې د تشهیر لګښت د مولد او 
تجارتي متوسطین په ګډه په غاړه واخلي دی ډول تشهیر ته ډله ایز تشهير وايي. 

۳ ملي او سیښه ایز تشضیر: 

د هېواد په سطحه یا ملي تشهیر د عمده فروشانو او مولدینو پواسطه په لوړه کچه د شيانو د خرڅلاو په موخه صورت 
نيسي. په داسې حال کې چې سیمه ایز تشهیر په یو ځانګړی سیمه کې ترسره کېږي. 

د تشفیر وسایل یا رسنيۍ: 

د تشهیر وسیلې یا رسنۍ څخه هدف هغه لاره ده چې د هغې په واسطه تشهیر کوونکی خپل پيغام اړوندو کتونکو ته 
رسوي په نني عصر کې تشهیر کوونکي ته د تشهیر بې شمېره وسایل موجود وي. د تشهیر کوونکي لپاره دا کومه 
ستونزه نه ده چې د تشهير لپاره کومه ذريعه غوره کړي خو ستونزه دا ده چې تشهير فعالیتونه څه ډول سره یوځای او 
هم غږي کړي. ترڅو په اغیزمن ډول مواصلاتي ذرايع وکارول شي. 


٤۸ 


هغه ستر وسایل چې د تشهیر کوونکي په واک دي په لاندې ډول تشريح کېږي: 

١‏ د مطسوعاتو په وسله تشفير: 

د پریس په واسطه تشهیر د چاپ شویوالفاظو په ذریعه کېږي او دا عبارت له ورځپاڼو. رسالو. جرایدو او مجلو څخه 
دی. 

اللف- ور ځپاڼي: 

په ډېر شمېر هېوادونو کې د اخبارونو په واسطه تشهیر ترسره کېږي او اخبارونه په ځايي. سیمه ایز او ملي کچه په 
مختلفو ژبو چاپ کېږي. 

اخباري تشهیر په دوه ډوله کېږي: 

١‏ توضیدي تشغیر: 

له دې څخه مطلب هغه تشهیر دی کوم چې د مختلفو حروفو یا تصویرونو سره ښکاره کوي ترڅو په سمدستي توګه 
لوستونکو توجه ځان ته راوګرځوي. 

۳ علاسیفا يډ تشفیرونڼه: 

هغه ډول تشهيرونه دي چې د عنوان یا څلور ګوټیز په واسطه ښودل کېږي. 

د اخبارونو په واسطه د تشهیر یوه ګټه داده چې هرځای موندل کېږي. 

ب- طَتاب او مجلي: 

غار کظمم رکا شهرټاوی شوشتظفیهفز ید فارسورلسا ڼتا 
خلک لولي او محدوده کچه خپریږي. د مجلو او رسالو ډېر اقسام دي لکه تجارتي کتاب. ادبي کتاب. فلمي کتاب 
او د ماشومانو مجلې یا له دې کبله چې مجله او رسالو کې مواد زیات وي نو تر ډېره وخته پورې د لوستلو مرکز وي. 
مجلې د ښه او زړه راښکونکي کاغذ. او رنګین چاپ له کبله خلک خوښوي. په مجلو او رسالو کې د تشهیر چاپیدل 
ډېره اغیزه لري خو د محدود تیراژ د چاپيدو په وجه ورباندې لګښت ډېر راځي.څرنګه چې مجلې او کتاب په اونۍ یا 
یاشت کې یوځل خپریږي ځکه نو تشهيري پيغام ژر بدلون نه شي موندلی. 


-٣‏ نشراتي تشضیر: 


نشراتي تشهیر د راډیو او تلویزیون له للری خپريږي په اوسني دور کې راډیو او تلویزیون د شیانو د تشهیر په لړ کې 
اغیزمن رول لري او دا رول ورځ په ورځ مخ په زیاتيدو دی. 


اه- راډيو:د راډيو په ذريعه تشهیر پيغام اوریدونکو ته رسول کېږي د راډیو له لازی تجارتي پروګرام د کارخانه دار لپاره 
د تشهیر په لړ کې بې شماره اسانتیاوې برابرکړي دي. د اخبارونو او مجلو په نسبت د راډیو له لاری تشهير پيغام خپرول ډېر 
اغیزمن ثابتیږي د اواز او موسیقۍ په ذريعه اوریدونکي ترتاثیر لاتدې راځي. د راډيو له لاری د تشهير پيغام د خپرولو 
وخت ډېر کم وي. ډیر تولیدونکي او خرڅونکي د خپلومحصولاتو د تشهير لپاره د راډیو څخه کار اخلي. 

ب- ټلویزیونڼ:د اخبارونو او مجلو په نسبت راډیو او د راډیو په نسبت د تشهير پيغام د خپرولو لپاره تلویزیون ډېره 
اغیزمنه ده ځکه چې تلویزیون هم اواز پروي او هم تصوير. او د دې دواوړو لیدل او اوریدل په خلکو ډېر تاثیر اچوي. 
د تلویزیون له لارې تشهیر توضيحي بڼه غوره کوي. تلویزیون د تشهیر یوه ګران بيه ذريعه ده. د راډیو په پرتله خلکو ته 
د هغې رسیدل په محدود کچه وي خو د شيانو د تشهیر په وسایلو کې تلویزیون ډېره د اهمیت وړ ذريعه ده. 

ج- د پوستدي په ذریعه تشفیر: 

د ډاک په ذریعه تشهير پيغام د احتمالي خريدارانو کورونو او دفترونو ته په مستقیم ډول رسول کېږي. د ډاک په 
ذريعه تشهیر کې لیکونه. پوسټ کارډونه. کیتلاک او کتابچې شاملې دي. د نورو ذریعو په څېر د ډاک په وسيله 
تشهیر هم ګټې او زیانونه لري. چې په لاندې ډول توضیع کېږي. 

-١‏ په دې کې ډېره سهولت. ځکه پيغام په مستقيم ډول هغه ځانګړو کسانو ته رسول کېږي چې د شيانو اخسئتلو سره 
دلچسپي لري. 

۲- کم لړګښته وي. 

۳- په شخصي ډول وړاندیز کېږي. 

۴- په هغې کې د وخت او ځای تبدیلي نه راځي او په بشپړ ډول د پيغام وضاحت په کې کېدای شي. 

۳- د دروازي نه بشر تشغیر: 

په دې ډول کې پوسرونه او بینرونه شامل دي. پوسټرنه په دیوالونو باندې لګوي. بینرونه او پوسټرونه په ټولیز ډول 
لاژو او واټونو کې ځوړند وي ترڅو لارویان یې په اسانه سره ولولي. په ځېنو هېوادونو کې ځایونه ورته انتتخاب شوي 
وي. د مشتریانو توجه په سمدستي توګه رااوړي ځکه خلک له دغه ځايه د تیريدو راتیردو په مهال هغه بيا بيا لولي. 
-٤‏ د اسکرین په دریعه تشفضیر: 

په دې ډول تشهیر کې لاندې طريقې شاملې دي: 

:)٧۱1۱٧0(ملف‎ ١ 

د ځېنې کمپنۍ د تشهیر لپاره د سینماګانو څخه کار اخلي. د فلم د شروع کېدو څخه دمخه او له وقفې نه وروسته 
اشتهارات ښودل کېږي. په دې ډول اشتهاراتو کې د خلکو د تفريح لپاره مناظر هم ښودل کېږي. 


۳ وینډو ډريسطټ 016551112 :٧٧۱1100۲۲‏ 


دا هم د تشهیر یو مهمه وسیله ده. د تشهیر په دې طريقه کې دوکاندار یا اداره د مستهلکینو د متوجه کولو لپاره په 
مغازه کې د ښیښو په الماریو کې شیان ږدي. ترڅو مغازې ته تلونکي راتلونکي خلک هغه وويني ځکه کله کله 
مشتریان د کوم شي د اخيستلو اراده نه لري خو کله چې کوم شی په پورته ډول وویني او خوښ یې شي سمدستي یې د 
اخيستو نیت کوي. 

-٣‏ نندارتون: 

د شيانو نندارتون پرانستل یا تجارتي ميله هم د شیانو د تشهیر د ذریعې په توګه استعمالیږي. دا ډول میلې په پراخه 
کچه په مرکزي ځایونو کې جوړیږي. په دې ډول نمایشونو کې کاروباري ادارو ته د خپلو حریفانو د ځانګړتیاوو. د 
پلورلو طریقو. کیفیت او تخنیک په اړه معلومات ترلاسه کېږي. 


۳- د انیرنیټ په ذرېعه تشهير: 
د نن ورځی په نویو او پرمختللي عصر کې نړیوالې سوداګریزې ادارې د اتټرنیټ په واسطه د خپلو شيانو تشهير کوي. 


دا د نړۍ ترټولو نوی او چټکه د ارتباط ټینګولو ذريعه ده. د راډیو او تلویزیون په انډول د اتټرنیټ له لارې خلکو ته د 
تشهیر رسیدل محدود وي یعنې محدود خلک ورته لاس رسی لري. 
د تشفیر سغام ترټسول: 
په تشهیر باندې ډېر لګښت کول د دې ضمانت نه کوي چې د تشهیر عمل بریالی دی. تشهیر کوونکی په یو وخت په 
یوه اندازه پانګه د تشهیر په برخه کې لګوي خو د هغې د تشهیر نتايج مختلف وي. څېړنو ښودلې ده چې د تشهير 
کامیابي په ډېر لګښت نه ده بلکې دا کار د پيغام په ترتیبولو سره تړاو پیداکوي. پيغام باید زړه راښکونکی. ښکلی 
او د پام راړولو وړتيا ولري. د پيغام ترتیبولو دعمل کولو لپاره د درې مرحلو په پام کې نیول شرط دي. 

٥‏ د پيغام ترتیبول 

۰ د پيغام ارزول او غور کول. 

٥‏ په پيغام باندې عمل کول. 

٥‏ د تشهیر ذریعې غوره کول 
په تیرو پاڼو کې د تشهیر په ډولونو باندې بحث وشو. له دغه بحث څخه دا څرګنديږي چې تشهیر کوونکو لپاره د 
تشهیر بې شمېره ذریعې شتون لري. کله کله د دغو څخه د يوی غوره کول ډېر ستونزمن شي خو کله چې تشهير 
کوونکي غواړي مناسبه ذريعه د تشهیر لپاره غوره کړي لاندې عوامل دی پام کې ونيسي: 


پ دمحصولاتو نوعیت 


٥‏ دمارکيټ حجم 

٥‏ دمشتريانودت تعليم كيفیت 

٥‏ دمشتريانولګښتونه 
د تششیر شداف : 
١‏ ومحصولانو اوکست: 
د شيانو د تشهير د ذریعې انتخابول په هغو شیانو پورې اړه لري چې تشهیر یې کېږي. 
۳ د مارکيټ حجم: 
که چېرې مشتهر غواړي چې د محصولاتو تشهیر د هېواد په سطحه وکړي نو د دې لپاره داسې ذريعه لکه راډیو 
تلویزیون یا ملي اخبارونه او که چېرې د شیانو مارکیټ حجم کم وي نو د هغې تشهير د ځايي اخبارونو او ډاک په 
مظن ووي 
۳ د ستفاکاو د نعلم صقت: 
که چېرې د پام وړ مارکیټ په تعليم یافته مستهلکینو مشتمل وي نو د هغوی لپاره تشهیر باید ورځپاڼو. اوونېزو. 
مجلو او په زړه پورې اړوند خپریدونکو مطبوعاتو ته ورکړای شي. خو که چېرې له مارکیټ سره د بې سواده مشتريانو 
سروکار وي نو د شيانو د تشهير لپاره باید د راډیو تلویزوین څخه کار واخستل شي. 
٢‏ دتشضخرلګکښټ: 
د تشهير د ذریعې ټاکلو کې د تشهیر لګښت مهم عنصر دی. د تشهير د ذریعې د غوره کولو په مهال بايدد لګښت 
اندازه معلومه شي. چې په کومه ذريعه باندې څومره لګښت راځي او د ذرایعو په منځ کې د لګښت څومره توپیر 
موجود دی. په عام ډول راډیو تلویزیون ګران بيه ذریعه ګڼل کېږي. 


دولسم فصل 
د نړیوال تجارت 
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خارجي تجارت په حقيقت کي دشيانو . اجناسو او سرمائي انتقال ده دیو ملک څخه بل ملک ته او يا په بل عبارت 
دهيوادونو ترمنځً په یو زماني واحد کي ذکرشوي معاملاتو ته نړیوال تجارت وائي چه دهغي دحجم دمعلومولو لپاره 
وخت ذکرکيږي نو ځکه تجارت دعایدپه توزيع » پس انداز په زياتوالي . دسرمايه ګذاري په زياتوالي . 
دمصارفوزیاتوالي .دتکنالوژي دسطحي لوړوالي : درفاهیت دسطحي په لوړوالي .دکمیت او کیفت په لوړوالي کي 
مهو رول لري او نجارت کل په اقتصاه باندي مثبتا تائبرات لري: ديوهيواد دنړيوال تجارت زیاتوالي له یو طرب څخه 
دملک د داخلي اقتصادي ظرفیت دلوړوالي ښکارندي ده چه ددوي توليدات په خارجي تجارت کي دپام وړګرځيدلي 
او دبلي خوا خارجي تجارت دنوموړي هیواد دخو دکفايي حالت ښکاره کوي او همدارنګه دخارجي تجارت توليدات 
دنورو هیوادونو دتوليداتو سره درقابت ښکارندوي دي همد ارنګه خارجي تجارت ددي ښکارندوي ده چي نوموړي 
توليدات ددوي له داخلي ضرورتونوڅخه زيات دي يعني خارجي تجارت په صورت کي اضافي 
توليد بهرنيوهيوادونوته صادريږي اوېدي طريقه نوموړي دخپلي مجموعي دزياتوالي لپاره اضافي اجناس 
نوروهیوادونوته اتنقالوي . 
تجارت ډولونه: 

هه داخلي تجارت 

خارجي تجارت 
١‏ د اخلسې تجصار:عبارت دهغه تجارت څخه دې چې د هغه په ترڅ کې دهيواد په دننه کې دخلکوتر منځ 
داجناسواخستل اوخرڅول صورت نیسې په داخلي تجارت کې داموالو اتتقال دهيواددسرحد اتوڅخه دباندي صورت 
نه نیسې یعني یواځي دهیواددسرحد اتوپه دننه کې داتجارت ترسره کیږي اودخارجي تجارت په پرتله ئي ستونزي لږي 
دی . 


داي تجارت په دون ډوله دي. 

الف: عمده فروشي ب : پرچون فروشي. 

.١‏ پرښون قروشي:عبارت د هغه تجارت څخه دی چه په هغه کې د اجناسو اخيستل او خرڅول په کمه پيمانه سره 
صورت نيسي . 


۱٣٢٣ 


"٢‏ عجده فر وشي :هغه تجارت دي چي اجناسو اخيستل اوخرڅول په زیاته پیمانه سرته رسیږي. 


٢‏ هار دي تار ت:دتاریځ په ابتدائي دوره کې دانسان ضرورتونه ډیر محدوده اوساده وه اوهغوېدي سلسله کې 
ترډیره حده ود کفاوه څه وخت چې انسان ترقې اوپرمختګ وکړ دهغې سره سم دهغوې په ضرورتونوکې هم اضافه 
والي رامنځته شوه اوبالاخره یوداسې مرحلي ته ورسيده چې انسان دخپل ضرورتونودرفع کولوپه خاطر دنورومحتاج 
شودغې محتاجې تجارت رامنځته کړوداتجارت د کورنیوڅخه شروع اوقبيلوته ورسیده دوخت په تیريدوسره په 
انساني ضرورتونوکې دومره زیاتوالي راغې چې اوس یوه قبيله یوهيواد که هرڅومره پرمختللي وې په اقتصادې نګاه 
په خپلوټولوضرورتوکې خودکفاً کيداي نشي پدي اساس دخپل ضرورت وړډیرشیان دنوروهيوادوڅخه لاسته راوړي 
اوخپل احتياجات پري رفع کوې ددغه احتياج په وجه دمختلفوهيوادونوترمینځ تجارت رامنځ ته شوچې دغه تجارت 
ته خارجي تجارت یانړیوال تجارت وائيخارجې تجارت کولي شوپه لنډه ډول داسي تعریف کړوچي خارجې تجارت 
عبارت دهغه تجارت څخه ده چې په هغي کې ددوه مختلفوهيوادونود اوسیدونکوتجارانواوسوداګرانوترمنځ داجناسو 
اوخدماتوتبادله صورت نیسې یاپه بل عبارت ټولي هغه تجارتي اړیکي چې ديوه هيواددسرحد اتوڅخه دباندي 
صورت نیسې عبارت دخارجې تجارت څخه دې 

خارښي تجارت په دوه برفوويشل هرې . 

الف : صادرات 

ب‌ :واردات 

الف - صادر ات:ټرل هغه اجناس چي ديوهیوادپه داخل کي توليدیږي نو روهیوادونوته ئي اتنقال صورت نیسې 
عبارت دصادراتوڅخه دي اوکوم هيوادچې داجناس | وخدمات صادروې هغه ته صادرونکۍ هیوادوايي لکه 
افغانستان چې وچې اوتازه میوي صادره وي . 

یې - واره اق:ټول هغه اجناس اوخدمات چې دنوروهيوادونوڅخه يوهیوادته د اخليږي عبارت دوارداتوڅخه دي لکه 
افغانستان چې دغه خوراکې شيان .داغوستلوشيان اوداسي نور دبهرنيوهيوادونوڅخه واردوې . 

په بشرنیو هیوادونو کې داښناسو د خر ولو طربقي: 

کله چي یوتجار خپل اجناس په خپل هیواد کې په ښه قیمت خرڅ نه کړي اویادااجناس دصادراتولپاره توليد شوي وي 
نوکوشش کوي چي دا اجناس بهرنيوهيوادونوته صادرکړې ترڅوهلته په مناسب قیمت وپلوري اوګټه ترللسه کړې په 


بهرنيوهيوادونوکې داجناسودخرڅولولپاره دهغوهيوادونودخلکودخوښ ي په عاداتورسم اورواج 
اومارکيټونودحالاتوڅخه په مکمل ډول معلومات باید تجار په للس کي ولري .یوتجارته بايد دامعلومات وي چې کوم 


هیوادته هغه اموال صادروي دهغوي تجارتي پالیسي څرنګه ده که چيري یوتجارته دهغه هيواددتجارتې قانون په 
هکله پوره معلومات نه وې نوهغه تجارد ګټي پرځاي دضررسره مخامخ کیږي 


په بشرسوشیو ادونوکي په بناسب قیښت باندي د اجناسو مر شول په لاندي طریقو سره صورت نیسې: 
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صلغوطان ود ۀد ومس2 تیسرکاورا مهال غاخابور د 
هکله په موثره طريقي سره اشتهارورکول اوخېل اموال خلکوته معرفي کول اودخلکوپه ذهنونوکي ددي جنس 
داخستلوضرورت پيداکول دتشهيرپه واسطه صورت نیسې اوهم دهمدي لاري پواسطه کولاي شي دخپلواجناسوپه 
هکله دخلکواعتمادحاصل کړي اوپه مناسب قیمت خپل اجناس په خارجي هیوادکې وپلوري . 


٢‏ تجاوتي سفرونه:ځني وختونه تجاران دخپل مال دخرڅولولپاره بهرنيوهيوادونوته سفرکوې اوهلته دتجارانوسره 
ملاقاتونه کوې اودخپلواجناسوپه هکله هغوې ته پوره معلومات ورکوې یوتجارېدي طريقه دخپل و اجناسوښي ښه والي 
په ګوته کوې اودهغوې څخه غوښتن ليک ترلاسه کوې .ددې نه علاوه کله چې ديو هيوادتجارتي سفرونه کوي نودهغه 
هيواددخلکورسم اورواج عاداتواوفیشن په هکله پوره معلومات ترللسه کوي پدي ډول یوتجار ددي جوګه کيږي چي 
خپل اموال دهغه هيواددخلکودغوښتنو. رسم اورواج سره عياروې دتشهیرپه نسبت په تجارتي سفرونه باندي ډير 
مصارف راځي ولي اتشهیرڅخه ګټور واقع کیږي : 


۳ سفري نمایند ټکان: که چيرې یوتجارونشي کولاي چې په خپله د يوهيواددوره وکړي نوېدي صورت کي خېل 
سفري نمايندګان ټاکي اوبهرنيوهيوادونوته ئي ليږري سفري نمايندګان دیوتجاردنده سرته رسوي 
تجاردخپلواجناسونموني ورکوي اوهغوي يي هلته تجارانوته ښيي پدي طريقه یوتجارخپل اموال بهرنيوهيوادونوکي 
خرڅوي. 


٤‏ بشرذي ناي نس وي :ځني وختونه په بهرنيوهيوادونوکې دخپلواجناسودخرڅولولپاره هلته يوه ښه نمایندګی 
دنماىنده په حيث مقرروي اوبياددي نمایند ګی په ذريعه خپل اموال خرڅوي کله چې يوه نمایندګی يي دنماینده په 
حيث مقرره کړه نوبيا تجارپه مستقيم ډول خپل اجناس نشي خرڅولي بلکه ددي نماۍند ګی په ذريعه خپل اجناس 
خرڅوللي شي اودغي نماىند ګی ته تجار تعین کړي فیصدي د ګټه کمیشن په شکل تاديه کوي. 

٥‏ په بغرنیوهيوادونوکې دشانټو قایمول: 

کله چې په یوخارجې هیواد کې دیوتجارمال په ډیره لويه پیمانه خرڅيږي نوبيادمال دخرڅولولپاره هلته دخپل کاروبار 


یوڅانګه قایموي اوپدي طريقه خپل اموال په بهرنيوهيوادونوکي خرڅوي په دي طريقه ډیرمصارف راځي ولي دمال 
دخرڅولولپاره ډیره موثره ده . 


۰ په خارجي تجارت شي دقمنونوډولونه: 

په خارجي تجارت کي داجناسوکوم قیمت چې تعینیږي ځني وختونه په هغه نورمصارف هم ور علاوه کيږي چې پدي 
ډول د تیمت مختلف ډولونه رامنځ ته کيږي کله چي د صادرونکي او واردونکي ترمنځ داجناسودکیفیت 
مقداراوقیمت په تاديه کولوموافقه راشي نوددي خبري فیصله هم کیږي چې صادرونکۍ په کوم قیمت سره اوپه کوم 
ځاي کې اموال ورکوي په خارجي تجارت کي دموقعیت په نظرکې نیول سره دیوجنس مختلف قیمتونه رامنځته کيږي 
چې دهغې څخه مهم يي په لاندي ډول دي . 


دنړیوالل تښارت اشمیت په اقتصادي پر مختما دي : 


پدي برخه کي لومړي دپرمختيائي هیوادونوهغه ادعا اوتیوري مطالعه کوو چي وائي نړیوال تجارت په اقتصادي 
انکشاف کي برخه نه اخلي او وروسته په نوي سکونت ځایونوکي لکه «امریکا اواسترالیا» چي په ۱١‏ پيړي کي ئي 
دترقي لپاره کا رکړي نړیوال تجارت د«پرمختګ دماشین »په حيث مطالعه کوو او په هغه د لیلونوباندي بحث کووچې 
وائي دغه وضعیت اوس پرمختيائي هیوادونوکې صدق نه کوي .بالاخره ګوروچي نړیوال تجارت ددي هیوادونوپه 
اقتصادي انکشاف کي تر يوي اندازي پوري برخه واخلي . 

په پرمخظب شي دتښارت سغم : 

اوس هم دنړیوال تجارت په تیوري کي فکرکیږي چه دملکونو ترمنځ تجارت ځيني ګټي لري .دتجارت له لاري 
دیوهیوادمنابع په ښه ډول ځاي پرځاي کيژي . له اقتصادي صرفه جويي څخه استفاده کیژي اوداسي یوه توليدي 
مقدار ته رسيږي چي باکفايته وي. 

اوهمد اچیتجارت دهیوادونو ترمنځ دبازاردپراختیاسبب ګرځي.دکارتقسيم دهيو ادونوترمنځ زیاتیږي اوپرمختيايي 
هیوادونوته دسرمايي اوتکنالوژي د انتقال سبب ګر ځي. دصنعتي اجناسو په واردولو سره په د اخل کي دداخلي 
خاموموادواتنقال ته تقاضا زیاتیږي اوخارج ته دساده صنعتي اجناسودصادريدو باعث ګرځي همد ارنګه ازاد تجارت 
دانحصارمخه نيسي چي داقتصادي کفایت ضد ده اووروستني دليل يي دپر مختللوهيوادونوسره ددي هيوادونو 
دتجارت دوام ګڼل کیږي .که واقعاً تجارت کومه ګټه نه لرله نوولي اوس هم دغه هیوادونوتجارت ته ادامه 
ورکوله.شايدچي دتجارتي ګټي په توضيح کي د پر مختللو او پرمختیايي هیوادونو ترمنځ اختلاف وجودولري.اما 
دتجارت دقطع کولو پر ځاي باید وګورو چي دغه ستونزي یا اختلاف څُر نګه حل کړو. 


دغارجي تجارت رول په ملي اقتصاد ي: 


اکثره مخ پروده هیوادونه دزراعتي موادو تولیدوونکي اوهم صادروونکي دي او هم دپرمځ تللو هیوادونو لپاره دخامو 
موادو تولید کوونکي دي .داډول صادرات ددغو ملکونوډیرمحدود زراعتي يا خام صنعتي مراد تشکیلوي اوداډول 


اموال په نړیوالو بازارونو کي هميشه دتعویضي رقابت او ناتوانائي کي قرارلري او بعضي وختونه دبعضو حوادثو او 
بحراناتو له امله ددغه ډول هیوادونو صادراتي اجناس دماتي سره مخامخ کيږي . 

اودزیاتو اسعارو په بدل کي له هيوادڅخه بهروځي خارجي تجارت دډیرو نورو مهمو اقتصادي سکتورونو په څنګ 
کی یوه عمده تاثیر او رول داقتصادی انکشاف د درجی په جوړښت او شکل کی لري دخارجی تجارت په رابطه او 
اقتصادی انکشاف بعضی وخت دتوسعی او پراختیا باعث کرځي او کله هم د اقتصادي پراختیادضعیف کيدوباعث 
ګرځي . او هم باید وویل شي چي دخارجي اوداخلي تجارت موثر عوامل دتجارتي امورو په څرنګوالي هم موثروي چه 
ال غالشوجاکتاارمدالوه نيش کازان فجاری ساینده ګان ری تښنکبایي ارد هری فغالټونه 
ديوطرفه ددوي لپاره د ګټي باعث ګرځي دبله طرفه داموالواوخدماتوراکړه ورکړه اوانتتقال دهغوي په واسطه دمولد 
مستهلک اودیومولد نه بل مولد ته ددو ي په واسطه صورت نیسې چي د دغه فعالیتونوپه نتیجه کي توليداوملي 
عايد زیاتیږي زمونږ هيواددڅوکالونوراهيسي دنورومځ په ودي هیوادونوېه ځيرهم مول د اوهم صادرونکي دزراعتي 
موادودی . چی ددغواموالوتبادله په زیاته اندازه دسرمایوی اواستهلاکی اجناسودواردیدوباعث ګرځی ددی 
باوجودئي افغانستان په وچه پوري تړلي يوهيواددي اوهم ترانزیتي مشکلات لري ولي ددوي باوجودنظر په جغرافيوي 
موقعيت هغه خپل اهميت دهروخت لپاره ساتلي شي ولي ځيني نوروعوامل لکه جنګونه اقتصادي بحرانونه 
.غیرمترقبه موسمي حوادث .سیاسي اواقتصادي مناسبات اونوروزمونږ دهيوادخارجي تجارت متضرره کوي 
اوعستا (موتلاتنهراغلئ عوايددعنعنوي زراعتي محصولات څخه په خارج کې هغه لپاره ارتجاعیت زيات دي 
اوهميشه دغیرثابتی تقاضاسره مواجه دی . 

دنړیوال تجارت ساستونه: 

په نړي کي هیڅ يوهیواددنوروهيوادونوسره دتجارتي روابطوپرته پرمختګ نه شي کولي نوسوال دادي چې بهرني 
تجارت دهیوادونوپه اقتصادي پرمختګ کې څومره اهمیت لري یاپه بل عبارت تجارت دهیوادونوپه داقتصادي 
پرمختګ کي څومره برخه اخستلي شي دکلاسیکانواوځني نوروپه نظرنړیوال تجارت دټولني داقتصادې پرمختګ 
دانجن په حیث معرفی شوي دي مګرنن ورځ داقتصادي کفایت په زیاتوالی .له توليدي عواملوڅخه ګټوره استفاده 
.,دینامیکو اثراتوپه جوړښت . دروابطوپه پيداکيدواوبالاخره پرمختيايي هیوادونوته دپانګې جریان دتجارت له سهم 
پدی برخه کې تراستفادي لاندي ونه نیول شي .همدارنګه ددوه ګوني اقتصاد پیداکیدل .دعاید اوتکنالوژې په 
پراختياکې دهیوادونوترمنځ داختلاف .د پرمختيائي هیوادونودتجارتي نسبت خرابوالي .ددي هیوادونوپه صادراتي 
عوایدوکې داستقرارنشتوالي .په داخلي اوخارجې تجارتي سیاستونوکې دتوازن نه موجودیت «دصادراتوزیاتوالي 
اودوارداتو تعویض »کي چي نړیوال تجارت نسبت ورکوونکي ګڼل کيږي . 


دنړیوال تجښارت بي : 


١‏ په قخطي اوقلت باندي کترول راوستل: 

دقحطي اوقلت په ور ځوکي دغیرملکي 

تجارت په بنانورملکونوته خورا کي توکي اودنوروشیانولاسته راوړلو په ذريعه پرقحطي باندي په اساني سره کنترول 
راوستلي شو . 

٢‏ ډاشاو موجو د يټ: 

دنړیوال تجارت په بنأ یوملک کولاي شي چي دنوروملکونو څخه 

شیان و اخلي چي په هغه ملک کي نه پيد اکیږي یاکه په هغه ملک کي وي لیکن په کم مقدارکي وي اوپه هغه ډیرزيات 
لګښت راځي دمثال په ډول افغانستان دنوروملکونوڅخه دواګاني دپیسو په مقابل کي اخلي اوخپل ضرورتونه پوره کوي . 
۳ دوسایلو ښه استنتمال : 

د نړیوال تجارت په موجودیت کي هريو مملکت خپل پيد اوري وسايل يوازي دهغه شيانو د پيداکولو لپاره مصرفه 
وي چي دهغي لپاره دغه انتهايي يابي حده ګټوردي همداسي دطبعي وسايلوپيد اواربهترين استعمال ممکن دي اوپه 
ملک کي په ټولو پيداواروکي زیاتوالي راځي . 

د. د زبانویمهاوروخخه استفاده: 

دنړیوال تجارت له امله په ملک کي د زياتو پيد اوارودلاسته راوړلوپه وجه د ټولني په عايد کي زياتوالي راځي .که 
دملکونو ترمنځ تجارتي ارتباطات موجود نه واي داضافه پيد اواروخرځلاوبه نا ممکن وه . 

٥‏ ډارزانه شیانو تیارول: 

په نړیوال تجارت کي دزراعتي توکو په ډیره اسانه اوازادانه ډول مقابله کیږي هریو ملک خپل توليدات دنورو ملکونو 
مارکيټونو ته دزیاتو مقدار یا حجم کي خرڅول غواړي چي ددي په وجه د خپلو شیانو یا توکو 

نو عیتونه هغه معيارپه عالي سطحه جوړوي اوقیمت يي ګټورايښودل لاژمي وي همداسي دنورو ملکونو مصرف 
کونکي ښه شیان په ارزانه توګه لاسته راوړلي شي. 

٠‏ ډورسته پاتي ملو نو تر قي: 

ملکونو باندي خرڅ کړي ترڅو دخپل ضرورت وړ شیان وارد کړي همدغه کار ددوي دترقي سبب کیږي. 


۷ ډرسم او رواج څخه اټَامي: 

دنړیوال تجارت له امله دملکونو دتجارانو په منځ کي دناستي پاستي مو قع مساعديږي دهمدي کتنو له وجي تجاران د یو 
بل درسم او رواجمذاهبو .ژبو اوعلم او ادب سره اشنائي پيداکوي .اوددوي په معلو ماتو کي زیاتوالي راځي. 

۸ نشادْی امن : 

پهنړیوال تجارت کي یو ملک دبل ملک څخه خپل ضرورتي شیان واردوي له همدي وجي څخه هغه ملک دبل ملک 
په خلاف دجنګي صفونو له برابرولو څخه تيښته کوي همد ارنګه هغه خپل دضرورت وړشیان دهغه دولت څخه پوره 
کوي همدارنګه دنهائي تجارت څخه دنهائي امن په راوستلو کي تجارت مهمه ونډه لري . 

۹ ډمارټټو نویر اختیا: 

په تړیوال تجارت کي بعضي ملکونه څه شيان واردوي او بعضي ملکونه څه شیان صادروي . همد ارنګه داجناسو 
راکړه ورکړه په لويه کچه وي اود اجناسوبازارونه پراختيا مومي . 

: دظارونو موق‎ ٠ 

کله چي یو ملک دبل ملک په نسبت دشیانو پيداکول په کم لګښت سره شروع کړي نو په هغه ملک کي دشيانو 
غوښتني زیاتي وي په همدغه زیاته پیمانه دغوښتنو دپوره کولو لپاره بل ملک تو کي په زیاته کچه دپيداکولو کو 
ښښ شروع کړي له همدي وجي خلکوته دروزګارزياتي موقع په لاس ورځي. 

١‏ دژوندانه لوړمګار: 

په نړیوال تجارت کي دډیرو ملکونو تر منځ مقابلي کيږي هريو ملک خپل مصنوعات دنورو ملکو نو په مارکيټونو 
کي په زیاته کچه خرڅول غواړي له همدي وجي مصرف کونکي هیوادونه په خاص قسم شیان په ارزانه توګه لاس ته 
٢‏ ډمصرفولو مه اعیدلو دي صمښت: 

دنړیوال تجارت په برکت دتو کوغوښتنه زياتیږي دهمدي لوړي کچي په وجه دغوښتنودپوره کولو لپاره دکارخانو 
خاوندان توکي په لوړه کچه پيداکوي چي له همدي وجي داخلي او خارجي فرمایشونه نه لالسته راوړي او په یوواحد 
٣‏ دډانوي تصنالوزي استتمال: 

دنوروملکونودتجارت په بنادنوي تکنالوژي په اساني سره کیږي غریب اوشاته پاتي هیوادونه دنوي تکنالوژي په 
استعمالولو سره په فقراوغربت کنترول راوستل اود کاميابي يوحدته رسيږي . 


دنړیوال تجارت زیانونه: 

۱ مضدره توک ي: 

دنړیوال تجارت په بناپه بعضي وختونوکي دنوروملکونو څخه مخدره توکي اودصحت لپاره دمضروتوکو راتلل شروع 
شي چي له دي وجهي دقوم اوخلکو په صحت اخلاقي رویشونو باندي بد اثرغورځوي . 

۳ تړيوال رقایښنونه: 

کله چي مختلف ملکونه په نوروملکونو کي دخپلو توکو دخرځلاولپاره مارکيټونه جوړول غواړي په دغه وخت کي 
نړیوال رقابتونه دموقع څخه د ګټي اخيستوپه خاطرديونړیوال اقتصادي جنګ په شکل کي ښکاري . 

۳ دملکي صنګنونو اه عیدل: 

دنړیوال تجارت په بناً کله چي په یو ملک کي دنوروملکونو شیان په ډیره کچه اوارزانه توکي وارد شي نو په نتیجه کي 
ددغو ملکونو دترقي پرمختګ اود توليدات تدريجي تباهي سره مخ شي اوددغسي ملکونو توليداتي یاصنعتي 
پرمختګ نظام سقوط سره مواجه شي. 

۳ ډاستقمار شوس (خو اغضش: 

په نړیوال تجارت کي دنوروملکونو تجاران دتوکو دبد لولو په پلمه په یو ملک کي داخليږي او ورو ورو هلته خپله پښه 
بندوي اوپه هغه ملک کې د سیاسې اقتدارد حاصله ولو کوشش کوي په همدي شکل د هغه ملک ازادي او خود 
مختياري په خطرکي اچوي او داستعمارګرانو په خواهيش یا غوښتنه کي زیاتوالي راځي . 

۵ اقتصادي بمران: 

په نړیوال تجارت کي توکي په زیاته پيمانه پیداکیدلي شي . په بعضي وختونو کي دغه توکي دعوښتني څخه په زیاته 
کچه پيداکيداشي . چي له همدي وجي دتوکو قسمونه مغ په کميدوشي او د ملک اقتصادي نظام دبحران ښکارشي . 
7 ټولیداتي بخران: 

ناکام شي نو په ملک کي دصنعتي بحران خطرواقع کيږي . 

۷ ډغرمو ملکونو استحصال : 


دوروسته پاتي ملکونوسره دبعضي شيانو کمښت وي اودبعضي شيانومتبادل نه وي ددي لپاره هغوي په واريداتو 


٠۸‏ نامناسه تجارتي بندډیزونه: 

ځيني وختونه ترقي یافته ملکونه دصادراتو اووارداتو پروخت په وروسته پاتي ملکونو نامناسبه بندیزونه لګوي چي 
ددي له امله وروسته پاتي ملکونه داقتصادي مشکلا توسره مخامخ کیږي . 

دو|ټو حاصلول: 

که چیرته دنړیوال تجارت د ګټو او تاوانونو مقابله وشي نو ښکاره خبره ده چي ګټي دنقصاناتو په نسبت ډيري مهمي 
دي ځکه چي په اوسني زمانه کي ترقي پذیرملکونه صرف دنړیوال تجارت له لاري ترقي کولاي شي ترکمي پوري چي 
تجارتي زیانونو سره تړاولري دهغي نه دبچ کیدولپاره دولتونه مختلفي لاري چاري لټوي . 


د بین المللی تجارت شرطونه: (011095) 0م186) 

په بین المللی تجارت کی کله کله داخیستونکی او خرڅوونکی ترمینځ دقراردادونو په سر یواندازه مشکل پیدا 
کیږی پدی خاطر چی ايجاد نشی اودهریومسولیتونه مشخص دی. 

دبین المللی تجارت په اړوندځینی اصلاحات تفسیرکوی چی دهغه په بنیاددهرصادرونکی او واردونکی 
هیوادونو مسولیت اووظیفی روښانه شویدی چی په لاندی ډول تفسیرکیږی: 

-)٧۸5( -۲‏ د جنس تحويل د کشتی سره نږدی:- 


اس 31۴ ).....۷٥10160‏ نه ه0 نْک 3100 1۱۳٠٥۵۰‏ 


دجنس تحويل د کشتی سره نږدی دا مفهوم لری چی: خرڅوونکی خپل تعهد هغه وخت سرتهرسولی وی چی 
جنس خریدار ته دبارګیری په بندرکشتی سره نږدی تسلیم کړی. 
۳- (015) - دجنس تحویل د کشتی په سطحه: )1ه 1611٥70 ٤1‏ 


کړی او ترڅوچی کشتی هماغه معین تجارتی بندر ته نه وی رسیدلی دکشتی کرايه او نور مصارف دپلورنکی 


په غاړه دی. 


دجنس د کرای تادیه تر مشخص تجارتی بندر پوری دامفهوم لری چی پلورنکی د جنس کرايه تر مشخص 
تجارتی بندرپوری په غاړه اخلی مګر د اضافی مصارفو او د نور خطرونو مسولیت ترڅوپوری چی معین 


ځای ته رسیږی د پلورنکی په غاړه نده. 


۱١۱ 


) ع) 10501320 کگ مو 1 ت۵‎ 10 ۰٠۰ 

پلورنکی د جنس د انتقال د کرای برسیره د بیمی پیسی ترڅومعین تجارتی بندر ته رسیږی هم باید 
تادیه کړی. 

۶- (11))- خرڅونکی باید د جنس دکرای اونورو: ٧761611:-‏ 300 0:6) 


خرڅونکی باید د جنس د کرای او نورو مصارفاتو تر معین بندرپوری په غاړه واخلی اود نورو غیرمترقبه 
عوامل مصارف دده په غاړه نده. 


-)٧١٣)۸( -٧‏ دجنس تحویل په معین ځای حمل کوونکی ته: 311167) 1/66 :- خرڅونکی خپل جنس په 


معین بندر یا محل کی جنس هغه کمپنی ته چی د انتقالاتو وظیفه لری تسلیم کړی. 
-)1٧)(1( -۸‏ دجنس تحویل د کشتی د پاسه: -011 ٧٠٢‏ :-0 18031 


داپدی معنی دا چی خرڅونکی جنس د کشتی دپاڅه یا په داخل د کنتینرکی خریدار ته تسلیم کړی. 
-٩‏ دامپینګ 1131001092 :- 
عبارت از فروش محصول در یک بازار ارزانتر از بازاردیګر است. 


حقوق ګمرکی: عبارت از وضع مالیات بالای کالا هایکه از خارج وارد یک کشورمیشود و دولت به منظور 


)0506 1050131066 د جنس مصارف بیمه او د جنس کرایه: )و٣۳6 تگ‎ -))0)(-٠۰ 


خریدار ته تسلیموی. 


داپدی معنی ده چی خرڅونکی جنس د سرحد په معین ځای خریدار ته تسلیموی. 
-)101)((-٢‏ دجنس تحويل په اسکله: 52 110۱٨٥٥٠٥٥٢٥ ٤٢‏ :- 


خرڅونکی خپل جنس په معین بندربه غیردکرای او نورو مصارف پرداخت خریدار ته تسلیموی. 


دبارلسم فصل 
د افغانستان دذهعرنيزومحصولانو صادرات 

افغانستان اوس مهال مغ په وده کونکي هیواد دي او اقتصاد يي د زراعت او مالداري پوري تړلي چه د زراعت او 
مالداري صادرات يي د خارجي اسعارو د لاس ته راوړلو لپاره مهم بلل کیږي د افغانستان زراعتي صادرات په لاتقدي 
ډول دي . 

الف - د قره قل بوسني : 

د قره قل د پوستکو تجارت د هغه فعاليتونو له جملي څخه دي چه د افغانستان په اقتصاد کي عمده رول لري د قره 
قل توليد د پخوا زمانو څخه د هیواد شمال سیمو کي لکه بدخشان . بادغیس . غور . مزارشريف . شبرغان او نورو 
ولایتونو کي توليديږي چه د ټولو زراعتي محصولايتو له جملي څخه قره قل يواڅني صادرات دي چه د اسعارو په 
لاسته راوړلو کي عمده ونډه لري د قره قل صادرات په انګستان او امریکا متخده ايالاتو ته صورت نيسي هر کال د 


افغانستان څځه په اوسط ډول «» میلونه جلده د قره قل پوستیکي نوموړوهيوادونو ته صادريږي . 
ب - بیون ضښات: 


دافغانستان د زراعتي محصولاتو څخه ميوه جات عمده صادرات دي چه د داخلي مصرف د پوره کولو سره سره يوه 
زیاته پیمانه خارجي مارکيټونو ته صادريږي د هیواد د ۲۵ ؛څُخهتر ٣٣‏ پوري خارجي اسعار د ميوه جاتو د صادرولو 
څخه په لاس راڅي . 

وچي او تازه میوي چه د افغانستان په ټولو سیمو کي تولیديږي چه په خارجي تجارت کي مهمه ونډه لري چه هر کال 
(ر۶۹۱۶۲ ټنه وچه اوتازه ميوه د ,۹۴ ميلونه ډالرو په ارزښت دپاکستان . چکوسلواکيه المان . شوروي اتحاد او هند 
ته صادريږي. افغانستان د مختلف میوو په لرلو سره په نړي کي لمړي مقام لري چه یواندازه د وچو ميوو وني لکه 
جلغوزه » پیسته . اينځر. انار . زیتون . خورما . توت په وحشي ډول پيداکيږي په افغانستان کي د ميوو د توليد مهم 
صادرونکي ولایتونه د هرات . قندهار . قلات . کابل . جلال اباد . پروان . سمنګان او بدخشان څخه عبارت دي اګر 


چه میوه جات د افغانستان په ټولو سیموکي پيد اکيږي خو بعضي محدودي ميوي په محدودو منطقوکي لکه نارنج : 


٣۳٣ 


مالټه . سنتره په شرقي سیمو کي انار په قندهار او تګاب کي جلغوزه په نورستان . پکتيا او پکتیکا کي پیسته په 


لجړي - تازه میوي: 


الف - انفکور: د هغه زراعتي محصولاتو له جملي څخه شمیرل کيږي چه يو مقدار يي د هیواد په داخل کي په 
مصرف رسيږي او یو زیات مقدار يي د کشمیش او تازه شکل خارج ته صادريږي چه د هیواد په محتلفو ولابنونوکي 
لکه قندهار . هرات . لوګر . کابل . پروان کي تولیديږي هرکال د افغانستان څخه ۵.۸۳ فیصده د انګورو توليدات 
په تازه او کشمش شکل خارج ته صادريږي چه د دي جملي څخه ۶۰ فیصده 
کشميش او ٢‏ فیصده تازه يعني انګور صادريږي چه هر کال د کشمش 
اوانګور څخه «۶۲۰۸۵۴ ډالرعایدات په لاس راځي د افغانستان څخه عموماً 


انګور هند ارپاستان قصادرري. 


با - ښښذي: دافغانستان په محتلفو سیموکی توليدیږی چه د تجارت لپاره یی عمده توليدونکی ولایتونه د کابل . 
ته صادریږی چه هر کال دمڼو د صادراتو اندازه ر۳۳۰۰) ټنهدهچهېپاکستان.هندوستاناوپهلرهاند ازهتاجکستان ته 


چ- هټکي: يو له هغه زراعتي محصولاتو له جملي څخه دي چه د عاید په لاسته راوړلو کي څانته ونډه لري خټکي په 
کال کي (۶۴۰, زره ټنه په شاوخواکي بهرنيو هیوادونوته صادريږي چه د ( ٢ ٠٠۸‏ کال را پدي خوا د ر۱۲۶) ميلونه 
امريکاي ډالروته يي عايدات رسيږي چه سویس . جاپان . چين . روسیه او 
نورو هيوادونو ته صادريږي چه د هیواد په ټولو سیمو کي توليديږي چه عمده 
توليدونکي ولايتونه يي د کندز . فرياب . هرات او مزار.سمنګان.جوزجان 


څخه عبارت دی . 


٢ 


د- غناوني: هم د خارجي اسعارو د لاسته راوړلو لپاره مهمه منبع کڼل کيږي چه هرکال (" ۰٠م‏ زرهټنهمصادرات 
لري او د (۲۰۰۸ء کال څخه راپدي خوا (۱۴۳, میلونه امريکاي ډالروته يي عايدات رسيږيچه سويس . جاپان . چين . 
روسي . کاناډا او اروپا ته صادريږي عمده تولیدونکي ولابتونه يي فارياب . فراه . قندهار او ننګرهار څخه عبارت 
دي چه د انګورو پسي وروسته خپل ځاي لري . 


د ټکو او هندوانو عمده واردونکی هیوادونه 


د وشم. وچي مموي: 


وچي ميوي چه د هيواد په بیلابيلو سیمو کي په وحشي ډول توليديږي او په زیاته پیمانه خارجي مارکيټونو ته 
صادريږي د افغانستان د وچي ميوي لپاره په خارجي مارکيټونوکي زیات مشتريان وجود لري . 

الخ بادام: 

هغه وچي ميوي چه د تجارت لپاره توليديږي دهغي له جملي څخه بادام فوق العاده اهمیت لري چه د هیواد په 
بیلابيلو سیمو کي پيد اکيږي چه عمده تولیدونکي ولایتونه يي قندهار . زابل . بغلان . کندز . سمنګان . بلغ او 


هرات څخه عبارت دي د بادامو کلني صادرات د )٠۲۰٠١(‏ څخه تر )۱۷۰۰١۰(‏ زره ټنه پوري رسیږي چه 


عمده واردونکي هیوادونه یی شوروی اتحاد . پاکستان فرانسه او په زياته پيمانه هندوستان ته صادريږي . 


ب - پستشاو ښاشو ز د: نیک . 


دپیستي او جلفوزي وني چه محصوصا د پکتيا . پکتیکا ٠‏ نورستان » بادغیس. 


هرات او بلغ کي په وخشي ډول پيداکيږي چه کلني صادرات يي د )۱۳٣١۰١(‏ څهتر 


هۍه: )٠‏ زرهټنهپوري رسيږي چه پاکستان . ايران . شوروي اتخاد . چکوسلواکيه . كاناډا او هندوستان ته 


ج- چارمز: 


چارمغز د هیواد په محتلف سیموکي پيداکيږي چه عمده توليد کونکي ولایتونه يي نورستان .کن با دي چه 
کلني صادرات يي د ۱۵۰۰۰ څُخهتر ۱٠۸۰۰١‏ ټنهپوري رسيږي چه د دي جملي څخه د 
د۸ څخهتر )١١(‏ زرهټنهشوروی اتخاد صادریږی چه د افغانستان څخه د چارمغزو عمده 
واردونکي هيواد شوروي دي او پاتي نوري محتلفو هیوادونوته لکه پاکستان . 
هندوستان او ایرلینډ ته صادريږي . 

د افغانستان وچي او لمدي ميوي په ټولو جهاني مارکيټونوکي مشتريان لري خود لاژمو 
وسایلو او ترانسپورتي مشکلاتو په اساس په ډيري سختي سره زموږ ميوه جات بهرنیو مارکيټونو ته وړاندي کيږي . 
دریم - تي نښاتات: 

غوړلرونکي نباتات چي د داني څخه يي تيل لاسته راځي چه مشهور يي پندانه . کنځلي ء زغر. شړشم « لمرګلي دي د 
داخلي مصرف څخه بغیر بهرنيو هیوادونوته يي په زیاته پیمانه تيل صادريږي چه کلني صادرات يي (۴۳ زره ليتره 


تیل دي محتلفو هیوادونوته صادريږي او د پنبي څخه يي يو اندازه مالوچ په لاس راځي چه کلني صادرات يي )١٢(‏ 
زرهټنهدی چه عمده وارده ونکی هیوادونه یی شوروى اتخاد او بلغفاربه څخه عبارت دی . 


څلورم:- طبي بوټي: 


طبي بوټي چه د هیواد په ټولو سیمو کي په خپل سر شنه کيږي چه د پوځ والي په مرخله کي دخلکو د زيار اوکوښښ په 
اساس راټوليږي او مارکيټونو ته وړاندي کيږي چه کلني صادرات يي ( ٧۷۰‏ ټنوتهرسيږي چه معمولاپاکستان 
.امریکا او په زیاته پیمانه هندوستان تهصادریږي طبي بوټی عبارت دي له هنګ . شیرين بويه زيره او ګل ذوفه 
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دافغانستان د زراعدي نوضو د صادرولو لپاره غار دي مارکښونه: 

د افغانستان تجارت په عمومي ډول دري عمده حوزو سره صورت نیسي . 

الف بارتري ضوزه: 

پدي خوزه کي شوروي اتخاد . پولینډ . چکوسلواکيه . د چين جمهوریت » بلغاريا او نورسوسيالستي هیوادونه 
شامل دی . 

د نوموړو هیوادونو سره د افغانستان تجارت د يو قرارداد له مخی د جنس تبادله د جنس سره صورت نیسی چه د 
ډواړو خواو صادراتي توکو ارزښت سره مساوي وي نوموړو هیوادونوته د افغانستان زراعتي صادرات له پنبي : 
غوړلرونکي نباتات حبوبات . د اوزوپوستيکي 2۵ پسونو پوستیکي وچ او تازه ميوه جات څخه عبارت دي چه 
افغانستان د نوموړو صادراتو په بدل کي ضروري استهلاکي مواد . بوره . پطرول او داسي نور مواد واردوي . 

ب -دازادي ببادلي ضوزه: 

پدي حوزه کی اروپا . د امریکا متخده ایالات او جاپان شامل دي چه نوموړو هیوادونو ته د افغانستان صادرات د قره 
قل پوستیکي . پنبه وړي » ميوي او مغز باب دي باید و وایو چه پورتني هیوادونه د پخوا زماني څخه د افغانستان د 
زراعتي محصولاتو د صادرولو سره اشنايي درلوده د بحري لاري نه موجودیت او د نوموړو هیوادونه سره د افغانستان 
ٍ فاصلي زیاتوالي هغه مشکلات دي چه نشو کولاي تازه ميوه په معياري وخت اروپايي هیوادونو ته صادر کړو خو بيا 
هم د نوموړو هیوادونو په بازار کي د وچي او تازه ميوي لپاره ورغ په ورځ تقاضا زياتيږي . 

ج- د افغانستان تجارت د شند سره: 

د افغانستان او هندوستان ترمنځ تجارتي اړیکي د ډیرو پخوا زمانو څخه وجود لري او ورځ په ورځ د پراختيا په حال 
کي دي . 

هندوستان د افغانستان څخه د ميوي په واردولو کي نسبت نور هیوادونو ته لمړي مقام لري چه په ۷کالکي ۳۶ 
زره ټنه ميوه د «۷۵) میلونه هندي کلداري په بدل کي صادره شوي چه (۲۵ زره ټنه تازه ميوه او )١١(‏ زره ټنه وچه موه 


٧ 


ده دا باید ښکاره وی چه د افغانستان او هندوستان ترمنځ صادراتي مشکلات يواځي د ترانسپورت په برخه کي دي 
چه همیشه د پاکستان لخوا ایجا دیږی . 
د زراعتي صادراتو د باورینوب فکنورونه: 


افغانستان د نړوال بازارونو لپاره د قیمتي ميوي ترکاري او نورو کرنیزو محصولاتو د يوي مهمي سرچيني څخه 
شمیرل کيږي چه د بیلابيلو هيوادو څخه لکه تاجکستان . پاکستان . هندوستان او عربي متخده امارات څخه 
اخيستونکي افغانستان ته راځي او کرنیز محصولات لټوي باکیفيته بیلابيل او په مناسبه بيه کرنیزمحصولات را 
نيسي لري پراته هیوادونه له منځني اسیا . اروپا او شمال امریګا څخه تجاران غواړي چه د افغانستان کرنیز 
محصولات خپل بازارونو ته یوسي نو ددي لپاره چه نوموړو هيوادونو د تجارانو توجو او باوري توب زمونږ صادراتو ته 


راواوړي باید لاتدي کړني ترسره شي . 
الف -دبا زارتشفضص او بازار ته لاس رسي: 


افغاني شرکتونه له کورني او بهرني اخيستونکو سره پرتله کول او هغه خنډونو تشخیص کول چي دمحصولانو دبازار 


موندني په لاره کي شتون ولري . 

ب- د محخصولاتو کٌاي پر حا ي صول: 

د افغاني محصولاتو د کیفیت لوړول او ښه والي ترڅو خرڅ او صادرولو ته چمتو شي . 
ج- د غارتن ډيزاین او مشموظارتنونو لپاره د سرښني موندل: 

افغاني محصولات باید دصادرولو ځاي ته سمه او بي زیانه ورسيږي . 

ش - د ټمرکونو او صادرولو بشیر اسانول: 


د ګمرکي سندونو د طي مراحل او بشپړولو په اړه مرتب د هوايي او ترانسپورتي شرکتونو سره خبري اتري کول ترڅو 


محصولات په ښه او غوره بيه صادرشی 


د صادراتو پرمخ ستونزي: 


په افغانستان کي د زراعتي محصولاتو د صادرولو پرمخ يو لړ ستونزي وجود لري چه د دي په اساس زمونږ صادرات 
پرمختګ نشي کولاي چه دا مشکلات عبارت دي له . 


١‏ دامښت ننوالي: 

ونبد فووعڅتظهفوورسوضاراراطوۍاغهواعراسارلو رغه يدا 
امنه سیمه کي د جګړي پیداکیدل . 

-٢‏ ترااسپورتي سټونزي: 

افغانستان د لوړ کیفیت لرونکي حاصلات لري خو د ترانسپورتي ستونزو له امله نشي کولاي چه په وخت او معياري 
ډول د نړي مارکيټونوته وړاندي شي . 

۳ بډي ررشوت, او بي ځايه ټکسونه چه له سوداګرو څخه په غیر قانوني ډول اخیستل کیږي. 

۴-- دپرمختللوساتندويه وسايلو نشتوالي 

۵:- دبستهبندي او سټنډرد نشتوالي . 

فسالو نی رسک کار وغو رای 

۷:- طبعي افتونه چه د محصولاتو د تولید په وخت کي ناڅاپي رامینځ ته کیږي . 

۸:- دتازهميوو د صادرولولپاره د بخچالي امکاناتو نشتوالي . 

کورارطو نې شي رڅ ګازووږي کرد 


۰ دبحري لاي نشتوالي . 


خوارلسم فصل 
دافغانستان ظشرايز تجارني جريان 


) 011٥) 5160030000 01 ۸113111561 6 


دافغانستان هرنیز مخصولانو صادرانت: 

په کال 390 کښی د افغانستان د کرنی تجارت تقريباً 83,743 میلیون افغانیو ته چی د 1,744 میلیونه امریکایی 
ډالرورسيده کوم چي د 9 کال په پرتله په کښی 11.2 فیصده په کښی زیاتوالی راغلی وو 

د 1385 ر 2006-2007) څخه تر 1388 کال پوري د کرني صادرات مخ په وده وو او په 1388 ,2009-2010 د 


افغانستان کرني صادرات ډیر لوړ شوي وو مګرد 1388 کال څخه وروسته کم شول چي دا په لاندي شکل کښي 
کتلاي شي 
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په 1389 کال کښی په منځنی ډول سره دافغانستان په میاشتنی صادراتو کښی 13.5 میلیون ډالره او په 1390 کال 
کښي 10.7 میلیون ډالره کموالي راغلي دي د 1389 او 1390 کال میاشتني صادراتو اندازه په لاندي ګراف کښي 


ښودل شوي ده 


۴٠). 2:1٥0 م0‎ ٢٥ ۴35٨7١۱8١٨٨۵ م۲٢‎ ۵٣٣۴عئ‎ ۱١۴ 89۹9 
ة3‎ 00 1390,۱١ لا‎ 0 


١ 
دیس‎ 


8-٧ 


٥٥٧٧۷١ 6۰‏ ک ین ال( « نل( تا ٢‏ ر ت۴ و هدر 
٨‏ د مي پس لړل ېدل 9 الد رشاللب سن وا 


په 1390 کال کښي تر ټولو لوړ ارزښت سره صادرات د جولاي او ډیسمبر په مياشتو کښي ثبت شوي چي د دغه 
صادراتو کمه اندازه د جون په میاشت کښی 2 میلیون ډالره تخمین شوي ده او لوړه اندازه یې 19 میلیون ډالره په 
جولاي میاشت کښي اټکل شوي ده 


لاندي جدول د کرنیز صادراتو د تشکیل رابط راښايي 
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د پورتني جدول څخه لیکلاي شو چي د افغانستان په صادراتو کښي د خامو موادو څلور عمده کټګوري 
رول لري چي عمده او اساسي کټګوري چي ميوي او خستي دي چي ارزښت يي 2,221 میلیون افغاني چي 
د ميلیون ډالرو سره معادل وو او دا د کرنيزو صادراتو 38 فیصده برخه يي تشکیلوله 2756 و ماو 


۷۱ 


5 د صادراتو دوهمه اساسي کټګوري تشکیلوي کوم چي د صادراتو 31 فیصده تمثيلوي چي قیمت يي 
9 میلیون افغاني کوم چي د 4 میلیون ډالرو سره معادل دي دي جوړوي 
او دوه نوري کټګوري يي تیلي تخمونه او سبزیجات دي 
په دوهم جدول کید هغو مهمو کرنیزو تولیداتو صادرات راښودل کیږي کوم چي 1390 کال صورت نیولي وه 
سبزيجات د افغانستان په صادراتو کښي تر ټولسو غټسه برخه لري چي د صادراتو 31 فیصده چي د 35 ميلیسون ډالرو 
سره معادل دي تشکيلوي په 1389 کال کښي يي دغه اند ازه 10 فیصده کموالي وموند : 
کشمش د پام وړ نور تجارتي توکي د کرنيزو صادراتو 13 فیصده تشکیلوي کشته د افغانستان د کرنيزو 
صادرات و 4.4 فیصده ر5.3) میلیون ډالر ارزښت لري او د کرني په صادراتو کښي دريم مقام لري 
د افغانستان د صادراتو تر ټولو 20 لويي تجارتي اقلام په لاندي جدول کښي ښودل شوي 
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تيلي میوه جات 4 
د هغه واښو تخمونه تولیدول کوم چي حيواني تغذيي لپاره استعماليږي 5 
پسته 6 
کونځلې 7 
پوست لرونکي بادام 8 
د کر وړ تخمونه او میوي 9 
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د افغانستان واردات: 

! کئبُڅ ل1 390 اکاکلشد افغانس-تانواردات 
2 0 اففغاني و 623,442,579.68, اډالرو ته رسيد کوم چي د 1389 کال په پرتله 
په کښي 21.8 فیصده زياتوالي په شوي وولالدي 4 تصویر کرنيز وارات راښايي د -1385 
9 کال پوري کوم چي د افغانستان د ټولو وارداتو 22 فیصده کیلوي : 
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په اوسط ډول سره میاشتني ګټه 135 ميليون ډالره ده چي د تير کال په پرتله په کښي 16 
فیصده زياتوالي راغلي دي . د وارداتو د معاملي ميلان د جولاي څخه تر ډيسمر مياشتي 
پوري په کښي زياتوالي راغلي دي او په دغه لړي کښي د اکټوبر په میاشت کښي 172 میليون 


ډالره دی .(5 52016) 
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6 انځور د افغانستان د وارداتو تشکيل په کټګوریو سره ښایی. 


کرنیز واردات لږ متمرکزیت لري په نسبت د صادراتو کوم چي په ډیرو کټګوریو کښي ښکاره کيږي . ډیر مهم 
وارداتي کټګوري يي غلي داني لکه «ږدن . غنم وريجي » جوار » اوربشي او داسي نور) او د سبزیجاتو تیل دي 

د سبزیجاتو تيل د افغانستان د وارداتو 17 فیصده تشکيلوي اود افغانستان په وارداتو کښي 
نور د پام وړ کڼګوري چي په کښي شامل دي ميوه جات او سبزيجات 1376 . د غوښي 
محصولات 8۶ او تنباکو 7 فیصده دي 
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د غنمو وړه 

د سبزیجاتو شحمیات اوتیل 
سیګار .هندي سیګار او د تنباکو سګریټ 
نيمايي او یا ټول ژرنده شوي وریجي 
تورچاي 

ګني 

کنګل حلال شوي حیوانات 

تازه حلال شوي حیوانات 

د انرژي غيري الکولي مشروبات 
ذایقه 

خواږه بسکویټ 

دورم غنم 
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د غنمو اوړه په کال 0 کښي د تجارتي وارداتو تر ټولو اساسي برخه وه چي؛2196 برخه يي تشکیلوله او 
ارزښت يي 16,273 میلیون افغاني ته رسيده او د 9 کال په پرتله په کښي 1 فیصده زياتوالي راغلي 
وو.د سبزيجاتو تيل دوهم مقام تر لاه کړي دي چي ارزښت يي 11,985 میلیون افغاني و او د ټولو کرنيزو 


وارداتو 15 فیصده تشکیلوي او د 9 کال په پرتله 4 په کښي زياتوالي راغلي او نور د پام وړ 
تجارتي توکي چي په کښي شامل دي چاي . وريجي . او سګریت د کرنیزو وارداتو 596 تشکیلوي 


د مرکونوڅخه سوداټریز بشغیر: 

د کرنيز تجارت ارقام د کابل . جلال اباد . مزار . کندز . هرات . کندهار .نيمروز . خوست او 
د فریاب ولاینو د ګمرکونو د اداري څخه لاسته راغلي دي 

د جلال اباد ګمرک د افغانستان په کرنیز تجارت کښي 306 سهم لري چي دغه د افغانستان 
د کرنيز سوداګريز بهير تر ټولو لو ړ مقام دي چي 26,701 ميليون افغاني ارزښت لرونکي دي . 
د هرات او مزار ګمرکونه د کرنيز بهير 1896 او 1696 س هم لرون کي دي چي دغه ارزښت په 
افغانیو سره 16,236 او 4,169 امیلیونو افغانیو ارزښت لرونکي دي 

لاندي ګراف د هري ګمرکي اداري د 1390 کال تجارت ښودونکي دي په مفصل ډول سره 
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عرزصادراناو واردات دټبرل به اسأس: 

#انځور کرنيز صادرات راښايي د ګمرکو د دفاترو د احصايي له مخي چي ډير مهم صادرات 
يي د هوايي ډګر په اساس چي 2876 برخه لري تر سره شوي دي همدارنګه د کابل . هرات او د 
کندهار ګمرکاتو هم زياته برخه په صادراتو کښي اخيستي ده . هغه مشخص کرنیز تجارتي 
توکي چي دګمرکراتو له لياري يي صورت نيولي دي په شکل کښي ښودل کيږي او همدارنګه 
ماو هه ايا رورو افکاوسوښزفااقکطروات در اښارټ 
کښي مګر کرنیز تجارت يي کم دي چي په نقشه 1 کښي ښودل کیږي 


د کرنيزو توکو صادرات د هر ګمرک څخه تر د هغي مطلوبو ځایونو پوري په لاتدي جدول کښي 
ښودل کیږي 
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د 1390کال په اساس د ګمرکو څخه کرنیز صادرات 


| د هندز څخه صادرات 


کندز ۹٩‏ 2 د ټولو کرنیزو صادراتو د 130 میلیون افغانيو په ارزښت تاجکستان ته صادروي 
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7 مزار هخه صادرات 


د مزاررصادرات 2 د کرنيزو صادراتو تش کیلوی چی ارزښت يی په افغانيو سره 9 میلیون 
افغاني دي د مزار څخه کرنیز مواد روسیه او ازبکستان ته صادریږي 
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3 انه‌ضوي څخه صادراف: 


د اندخوي څخه صادرات 676 د ټولو کرنيزو صادراتو برخه تشکيلوي چي دغه صادرات د 461 
میليون افغانيو ارزښت لري او هغه هيوادونو ته چي يي صادروي دا دي ايران. عراق . ترکيپه 
» ترکمنستان 
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4 غرات څخه صادرات: 
د هرات څخه صادرات6 19 د ټولو کرنيزو صادراتو تشکيلوي چي ارزښت يي په افغانیو سره 
سار کي 
دهرات څخه صادرات دغو هیوادونو ته صادریږی چینء ایران . عراق . دبی 
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د کندهار څخه صادرات 1496 د ټولو کرنیزو صادراتو تشکیلوي چې 1,067 میلیون افغاني کیږي ارزښت لري 
د کندهار څخه صادرات هند او پاکستان ته کیږي 
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ه ایل څخه صادراټ: 


د کابل څخه صادرات 2276۰ د ټولو کرنیزو صادراتو تشکیلوي چي 1,609 میلیون افغاني ارزښت لري . 


د کابل څخه صادرات 6976 پاکستان او نور يي هند او روسيي ته کیږي 
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۰ دعابل شوايي ډټٌر: 
د کابل د هوايي ډګر څخه صادرات 4 د ټولو کرنيزو صادراتو برخه تشکيلوي چي دغه صادرات د 2,440 


میلیونو افغانیو ارزښت لري او د هند هیواد ته يي صادروي 
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8 د لال اباد څخه صادرات: 


د جح لال اباد څخه صادرات 76 د ټولو کرنيزو صادراتو تشکيلوی چی 491ميليونو افغانيو 
ارزښت لری د جلال اباد څخه صادرات یواځی د پاکستان هیواد ته کيږی 


606 ا113 8 


0 
د‎ 0: 5٥٥٥ 0 


٥١٥٨٥١ 5 
م1376‎ 


٧ھس‎ ۸٢ 


٥8٥٧١ ک‎ 


476 
: اقا‎ 01 56٥073١0 ۷١0/۴31 


3 
1 ۳۲٣٣٣ ی‎ 3٥١٢ 5ک‎ 
۴۳٣۱٣٣ 3٣٩0 56 


65 ها 76 


9 انځور مونږ ته د کرنیز واردات د ګمرکاتو په اساس راښايي 

د 1390 کال په اساس د جلال اباد ګمرک د افغانستان په کلني وارداتو په عایداتو کښي 0 ميلیون افغاني 
محاسبه شوي دي هرات او مزار هم د پام وړ واردات لري کوم چي 1876 د هرات او 176 د مزار لپاره محاسبه شوي ده 
او د نورو ګمرکونو سهم د شکل له مخي کتلاي شو او تفصيل يي د 2 نقشي له مخي کتلاي شو 
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په 1390 کال کښي د افغانستان 
کرنیز واردات د ګمرکو په اساس 


۸۸٢۲ 


د دوشجي نقنی خلاصه: 

٢‏ واردات د جلال اباد له لياري: 
په افغانستان کښی تر ټولو مصروفه ګمرکی اداره د جلال اباد ده چی د کرنيزو وارداتو 3396 
دي چي خپل 656 واردات د پاکستان څخه کوي 
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وارداد د ضوست له لياري: د خوست له لياري واردات 1196 د ټولو کرنيزو وارداتو تشکیلوي چې ارزښت يي 8.4 
بیلیون افغاني کیږي دي چي دغه واردات 906۰ دپاکستان د هیواد څخه صورت نیسي 
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7 دهابل له لياري وارډات: 


د کابل له لياري واردات د ټولو کرنیزو وارداتو 296 تشکيلوي چي دغه واردات د پاکستان . 
امریکا او د جاپان له لیاري صورت نیسي 


ت3 د هند صھارله لياري واردډات: 


د کندهار له لياري واردات 896 د ټولو کرنيزو وارداتو تشکیلوي چي دغه واردات 4د پاکستان څخه 
او باقي نور يي له امریکا او د انګلیستان له هیوادونو څخه واردوي 
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4 دډنټټروزله لياري واردافن: 


د نيم روز له لياري واردات 796 د ټولو کرنيزو وارداتو تشکيلوي چي دغه واردات د ایران چين 


او جاپان له لیاري صورت نیسي 
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ت7 ھوعرابت له لياري واردات: 


د هرات له لياري واردات 1896۰ د ټولو کرنیزو وارداتو تشکيلوي چي د 14.8 بیلیون افغاني ارزښت لرونکي دي او د 
رارواتو شريکادے و8 نابراد): (١‏ تن جورم اوجايان دی 


6ه اندضوي له لياري واردډات: 


د اندخوي له لياري واردات 396 د ټولو کرنیزو وارداتو تشکیلوي چي د 2,002 میلیون افغاني ارزښت لرونکي دي 
مهم شريکان په وارداتو کښي (096ت ترکمنستان ). (2096 ایران. (896چين او 1894 ترکيه دي 


ډډ بزارله لياري واردات: 


د مزار له لياري واردات د ټولو کرنيزو وارداتو 176 تشکیل په برکښي نيسي چي دغه ارزښت د 14 بیلیون افغاني 
دی او د وارداتو شريکان یی (3096 ازبکستان . (2996 روسيه.(2596قزاقستان او باقی نور هیوادونه دی 
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7 دعابل د شوايي ډچر له لياري: 


د کابل د هوايي ډګر له لياري واردات 196 د ټولو کرنیزو وارداتو تشکیلوي چي دغه واردات د 930 میلیون افغانیو په 
ارزښت دي مهم وارداتي شريکان يي چین . هند او امریکا ده او د دغي لياري وارداتو کښي تنباکو هیواد ته د اخلیږي. 


د جخراذي له نظره د افغانستان تجارن: 


کوم چي ورسره 3396 کرنيز تجارت لري او د 1389 کال په نسبت يي زباته برڅه اخيستي ده همدا 
لوي دکرني تجارتي هیواد دي چي د ټول تجارت 1396 تشکيلوي مګر د پاکستان په پرتله کم دي . لاندي ګراف د 
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لادی 5 جدول د افغانستان صادرات او واردات راښایی 
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هند د افغانستان مهم صادراتي 1 او 2 اتصویرونه صادراتي او وارداتي شریکانو تر منځ کرني صادراتي او وارداتي 
رابطه څيړي ملګري دي چي دغه ملګريتوب يي 45٩٩‏ د افغانستان د ټولو صادراتو تشکیلوي چي ارزښت يي په 
افغانیو سره 2,640 میلیون افغانی چي د 65.6 میلیون امریکایي ډالرو سره معادل دي او په دغه قیمت کښي 1390 
کال په اساس په کښي 256 زیاتوالي راغلي دي پاکستان دوهم لوي صادراتي ملګري د افغانستاندي کوم چي 176 
ملګرتیا کوي چي دغه ملګرتیا يي په افغانیو کښي 1,013 میلیون چي د 21.1 میلیون امریکايي ډالرو سره معادل 
دي ارزښت لري ایران او عراق دافغانستان په صادراتي په ملګرو کښي دريم او څلورم مقام لري کوم چي ایران 896 او 
عراق 76 ملګرتیا کوي د نورو ممالکو په اړه د معلوماتو د للسته راوړلو ته 11 شکل ته مراجعه وکړي 
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افغانستان کرنیز توکي 1/3 برخه د پاکستان څخه واردوي چي دغه واردات د 26,948 میلیون افغانیو چي د 563 
میلیون ډالرو په ارزښت دي او په دوهمه درجه کښي د قزاقستان څخه زراعتي توکي واردوي چي دغه واردات 1496 د 
ټولو وارداتو تشکیلوي چي د 11,052 میلیون افغانیو چي د 227 میلیون ډالرو سره معادل دي ارزښت لري د نورو 
سوریاو دا لص سراغخه کر 
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مشخصو هیوادونو سره کرنیز تجارف: 


1 تښارت د پاکستان سره: 
زراعتی تجارت د پاکستان سره 27,962 میلیون افغانی چی د 583 میلیون ډالرو سره معادل دی رسيږي او په 1390 
کال کښي يي 626 زیاتوالی راغلي دي . 
په بنيادي ډول سره په تجارت کښي 25,934 میلیون افغانی چي د 541 ډالرو سره معادل دي په کښي د کسر زیاتوالي 
راغلي دي د صادراتو او وارداتو په تناسب کښي هم 2.96 کموالي راغلي دي ددي وجهي نه چي په وارداتو کښي 
زیاتوالي او په صادراتو کښي کموالي راغلي دي. 
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په کال 1390 کښي پاکستان ته د کرنیزو صادراتو په اندازه کښي 126 کموالي راغلي دي چي دغه کموالي په افغانیو 
سره 1,013 میلیونه او په ډالرو سره 21 میلیون ډالرو ته رسیږي . پاکستان ته د کرنیزو صادراتو اندازه په ټولو 
صادراتو کښي 17.476 سهم لري چي دغه صادرات يي په دریو مهمو کټګوریو کښي ښودل کیږي چي 4596 په کښي 
ميوي او خستي حساب شوي دي تیلي نباتات او طبي بوټي په کښي 3396۰ سهم اخيستي دي او 1396 په کښي 
سبزیجات برخه لري او باقي 996 په کښي نور کرنیز مواد دي د ښه وضاحت لپاره 13 شکل باندي نظر اچوو. 
3 تصویر مونږ ته دافغانستان صادرات ښايي پاکستان ته د 0 کال له مخي 
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د افغانستان کرنیز وارداتي توکي د پاکستان څخه 26,948 میلیون افغانيو 562 میلیون ډال ته رسیږي چي دغه 
رقم ټول په کرنیزو وارداتو کښي 34.676 سهم لري . 
4 تصویر په مفصل ډول سره د کرنیزو وارداتو تشکيل شوي کټګوري راښايي 
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7 تجارت دغند سرن: 


کرنیز تجارت د هند سره 5,186 میلیون افغاني «107ملیون ډالره » تخمین شوي وو کله چي د تجارتي ګټي توازن 
ارزښت 93.9 میلیون افغانی 1.6 میلیون ډالره ) وو او د صادراتو او وارداتو تناسب نزول کړي وو د ١0‏ څخه103١‏ 
ته .په 1390 کال کښي هند ته د صادراتو ارزښت 2,640 میلیون افغاني « 54.6 میلیون ډالره » وو کوم چي 4596 يي 
صادرات په برکی نیول خو 2496 صادراتو کښی کموالی راغلی وو د 1389 کال په پرتله چی دغه صادراتی بهیر په 
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دافغانستان واردات د هند څخه 2,546 میلیون افغانی «53 میلیون ډالر ته رسیږی مګر د 1389 کال په پرتله په کښی 
64 کموالی راغلی دي چی د 1390 کال واردات د هند څخه د ټولو وارداتو 3.396 جوړوي چې په دغه وارداتو کښېي 
مهمي کټګوري يي عبارت دي له تنباکو . بوره لبنیات . او غلي داني دي په لاندي ګراف کښي په عمومي ډول سره 


د افغانستان واردات د هند د هواد څخه رر 


او د 10 مهمو کرنیزو توکو واردات چي د هند د هیواد څخه شوي دي په لاندي جدول کښي په مفصل ډول سره شرحه 
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3 تضارت د قزاقستان سره 


دافغانستان تجارت د قزاقستان سره 11,090 میلیون افغانی «228 میلیون ډالر و او په 1390 کال کښی 25 میلیون 
ډالر زیاتوالي شوي وو هغه وخت چي په صادراتو او وارداتو کښي 0.3476 کموالي راغلي وو کرنیز تجارت 1,4 


میلیون افغاني 227 میلیون ډالر ) ته ورسید . 


9 کال په نسبت په کښی 5096 کموالی راغلی وو 


ممیز د افغانستان څخه قزاقستان ته صادراتو کښي مهم سهم لري چي دغه قزاقستان ته د صادراتو 80.896 .کرم 


6 پياز 7.896 تشکيلوي او د نورو معلوماتو لپاره 1 اجدول ته مراجعه وکړي 
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د قزاقستان څخه واردات 11,052 میلیون افغانی « 227 میلیون ډالر) ته رسیږی او د تیر کال په پرتله په کښی 1896۰ 
زیاتوالي راغلي دي دغه واردات د افغانستان په کرنیزو وارداتو کښي 14.296 سهم لري چي په دي کښي د ژرندي 
محصولات 8096 برخه لری د قزاقستان څخه واردات په 12 جدول کښی ښودل کيږی 
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4 تښارت د ایران سره 

د ایران سره تجارت 4,531 میلیون افغانی « 94.4 میلیون ډالر» دی چی د هیواد په تجارت کښی 596 برخه لری. 

د افغانستان کرنیز صادرات ایران ته 96 #ټاکل شوي دي د ټولو کرنیزو صادراتو چي په دي کښي مهمه کټګوري يي 
تیلی تخمونه . طبی واښه او ۷/5167 دی تخمونه 9196 حساب شوي دی په صادراتو کښی او دا ټول په 19 تصویر کښی 


ښودل کيږي اود لازیاتو معلوماتو لپاره 13 جدول ته مراجعه وکړي 
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د اپبران څخه واردات 1ميليون افغاني 84 ميليون ډالر) دي او د 9 کالل په پرتله په 
کښی 1296 کموالی راغلی دی دغه واردات تاسی په 20 تصویر کښی کتلای شی او دلازياتو 


معلوماتو لپاره 14 جدول ته مراجعه وکړي 
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ت7 هارف دابرعاسره 

د امریکا سره تجارت 496 حساب شوي دي د افغانستان د کرني په سوداګریز بهیر کښي . د امریکا سره د کرني 
تجارت ارزښت 3,752 میلیون افغاني « 78.7 میلیون ډالر » دي او د 1389 کال په مقايسه په دغه ارزښت کښي 
کموالي راغلي دي 

چي مونږه د دغه صادرات د امریکا سره په 21 چارټ کښي ښودلي شو او د لاښه وضاحت لپاره 15 جدول ته مراجعه 
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د امریکا څخه واردات 3,725 میلیون افغانی « 78 میلیون ډالر» دی چی د افغانستان په ټولو وارداتو کښی 4.896 
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مراجعه وکړي 


۳۱.22: ۱۳٥٢ ۳۲٣٣٣ لا‎ 5٨۸ ١۷ ٥٥5٥0٨۷ 0۳٥٥ 8 0 


90 
م837 


5 ې« 


٧/٥٨٥١ ٣٢٣٣٣٣5‏ ھه 


1٥) 10 111001160 ١۳٥0106٣5 ۳۳٣۷١ 1011160 513165, 1390, 198 1۹٧301115 3160 051( 6‏ :16 م1116 


٥١٥١ || ۰7 0031/1/۱١ چا‎ ١ ۷٥٥٨٣٥ ٧ ل٤‎ 5٥٥٥ ٠٢٥٠ 
۸8. ۳٢ ۱١ ۴6 

1 )١ 1 3١١0 0۴۴3,٢0 269 2 15 37.٨ 

2 )۱١ ٩ 3١١0 0۴۴3, ٣٥٢٣٤ 0۳ 90 1 58 246 397 

3 ٥٩١٧١ ٣۱٨ 016667, 1۳٢٣١ ٥ 6٥ 016 م۴د.ط1 1155د‎ 

4 ٥٩٠١ 0۱١ 01665۲0 4 931 د‎ ,.83 7.۸٨ 

5 01۳٣٧٨١ 65٢ 1 0 2,77 3.76 

م476. د 1,456 5هص48 6 ٥١٧١٨٧٧٥٥٧٨٥٥١۴ ٢٣٢۳8١‏ 6 

7 | ٨١ 60٥٥, 8۲316٥٥ ٠٥ 0١٥٥ 59010 ۴6٢٣, 5, 4۹,4 2,747 م07‎ 
6١٤٧٥١٥, ١۷ ٧۷٥5, ٥٥٢ 0٥٧٥08 1.5 ٢ 

8 01۴) ٥0016 3/۲٩٥ 780 2 0 م4 01758د‎ 
5٥07, ۶۳١٢ 30 700٥٥٥7, 0٥٥ ۱١٩۵ 6١۴ 686 3 6 187,52 م0‎ 

10 ۱ ۳٥٣٥٣٣٥ م۲٢03/0٥5‎ ٥۴٥٢ ۲٤٥ 3 0 د٨۸427 م0‎ 

3.7د 7755 ۱۱٢٥٢٧٥١ ۸٨. ٥۳٣٣٣‏ 10 م100 

19013 ۱٢٥٧٢٢٥١ ۸٨. ٥٢٣٣٣ 77۸441 د1٨م‎ 


حلسم فصل 
دنړي تښارتي سازمان 
(01730600190١3و‏ 0 م1۳۵0 )٧٧۷0٧٠١0‏ 

د سود اټري نړیوال سازمان: 
دا سازمان یو څو اړخیزه نړیوال سازمان دي. چې د هېوادود سوداګرۍ او اقتصاد قوانین او کړنلارې تر غور او څېړنې 
لاتدې نیسي. 

۸ د جوړېدوکال: د ۵ د جنورۍ لمړۍ نېټه. د اوروګواي دخبرو اترو پړاو ,٩۹۹۴۶-۱۹۸۶(‏ 

# رسمي غړي: د ١٠٢‏ کال پورې ۱۵۷ هېوادونه 
# کتونکي یا ناظر غړي: ۳۰ هېوادونه 
# مرکزي دفتر: جېنواء سویس 
عمومي رئیس: پاسکال لامې 
د کارکوونکو شمېر: ۶۳۷ تنه 


3- ه سو ډاټري نړیوال سازمان د جوړښت تاریبضي پړاو: 
هې په ۱۹۴۸ کال کې. په هوانا کې د نړۍ د ۶ هېوادو په ګډون درلودلو سره یو کنفرانس دایر شو چې په پایله 
کې یې. یو منشور رامنځته شو. خو دغه منشور د ډېر شمېر ګډونکوونکو هېوادو تر نیوکې لاندې راغي. 
« د پرمختګ په حال کې یو شمېر هېوادونه په دې باور وو چې دا منشور د پرمختلليو هېوادو په ګڼټه دي او 
برعکس. پرمختللي هېوادونه په دې باور وو چې دا منشور د پرمختګ په حال هېوادو په ګټه دي. 


, و ۸ 7 هم 7 
وون ٢‏ - 


۹٩ 


.د سوه اټري نړیوال سازبان د جوړښت تاربخي پړاو: 
# په پاي کې دا منشور یواځې د دوو هېوادو ولسي جرګو ,پارلمانونۍ تصویب کړ او بس؛ خو بنستټيزه موخه دا 
وه چې یو درېيم بنسټ یا نهاد دې رامنځته شي او د نړیوالو اقتصادي همکاريو په برخه کې به کار وکړي او 
له نړیوال بانک او د پیسو نړیوال صندوق سره به یوځاي شي. 
# په پاي کې يې ۵۰ هېوادو د بشپړې طرحې هرکلي وکړ. خو وروسته با دا منشور عملي نشو او يواځې د 
کاغذ پرمځ پاته شو. 
۶ خو د دغه منشور يو له موضوعاتو څخه چې څو مادې یې درلودلې. د نړۍ د ٢٢‏ هېوادو ترمنځ د تړون په توګه 
عقد شوه. چې دا تړون د تعرفې او سوداګرۍ د عمومي تړون یا موافقتنامې ,ګاټ په نامه ونومول شو او په 
٨۸‏ کال کې یې عملي بڼه غوره کړه. 
د تعرفې او سوداټري عښومي تړون با موافقتامه (ټاټ: 
ه4 د تعرفې او سوداګرۍ عمومي تړون یا موافقتنامې «ګاټ له ۸ کال نه تر ۱۹۹۴ کاله پورې د نړیوالې 
سوداګرۍ په باب یو شمېر قوانین او مقررات وضع کړل او د دغه پړاو په ترڅ کې نړیوالې سوداګرۍ د پام وړ 
پرمختګ کړي دي. دغه سازمان ښه پايښت وموند. خو د ۴۷ کالو په ترڅ کې د یوه لنډمهالي تړون په توګه 
پاته شو. 
# د ګاټ په فعالیتونو کې. د ګمرکي تعرفو د کموالي او د هېوادو ترمنځ د سوداګريزو خنډونو د لرې کولو په 
باب د سوداګریزو خبرو اترو ترسره کول شامل دي. 
٠‏ د ګاټ تړون لنډمهالي و؛ ځکه یو شمېر کمزورتیاوې او نيمګړتیاوې یې درلودلې. د سوداګرۍ په باب اووه 
دورې خبرې اترې او مذاکرات ترسره شوي. 
د خبرو اترو وروستۍ دوره د اوروګواي پړاو و. چې لږ تر لږه په اوو نیمو کالو کې پايته ورسېد. د دغه پړاو په 
پاي کې. د ۱۹۹١۴‏ کال خبرې اترې او مذاکرات ترسره شول چې د سوداګرۍ نړیوال سازمان یې جوړ او 


رأمنځئه کړ 


د تعرفې او سوداګرۍ عمومي تړوناړوند د سوداګریزو خبرو اترو دورې او پړاوونه 


بریاوې ( بحت وړ موضوعت) 


۱۹۷۹١ -٧‏ )توکیو د تعرفه ييزو او غیر تعرفه يزو محدودیتونو 
٢۱-۴۶‏ ۱۴۹۹۴ | یوراگوای د سوداګرۍ نړیوال سازمان جوړېدل (په نړۍ کې د 
ن8 سوداګريزو خبرو اترو تر ټولو ستر پړاو)» خدمات» 
د معنوي مالکیت حقونه 


د غیر تعرفه ييزو زراعتي خنډونو لرې کول 
او د سبسایډۍ ورکړه او د ډمپینگ ضد قوانین 


.١‏ د تقرفې او سوداټٌري غښوسي تړونچاټ او د سوداټري نړیوال سازمان: 
# ګاټ لنډمهالي و او د متعاهدو هېوادو ولسي جرګو تصویب نه کړ. خو د سوداګرۍ نړیوال سازمان او تړونونه 
يې تل پاتې او دایمي دي. 
د سوداګرۍ نړیوال سازمان د یوه نړیوال سازمان په توګه قانوني او پیاوړي بنسټ لري؛ ځکه یې نور تړونونه د 
٣ه‏ د سوداګرۍ نړیوال سازمان غړي لري؛ په داسې حال کې چې د ګاټ تړون متعاهد لوري درلودل. 
ه4 د ګاټ تړون له اموالو سره تړاو درلود؛ په داسې حال کې چې د سوداګرۍ نړیوال سازمان د سوداګريزو اموالو 
سربېره. خدمات او د معنوي مالکیت حقونه هم په برکې نیسي. 
٢‏ داتعرفي او سوداټري غجوڼي تړون اټاټ او د سوداټري نړیوال ساز مان: 
۶ د سوداګرۍ نړیوال سازمان په قوانینو کې د ګاټ تړون ټول قوانین شامل دي. خو دغه سازمان ٢١‏ نور 
اضافي تړونونه په مهمو برخو کې لري. چې په ګاټ تړون کې په روښانه توګه موجود نه وو. 


۶ د سوداګرۍ نړیوال سازمان د شخړو د هواري او حل سیستم د ګاټ پخواني سیستم په پرتله. ډېر چټک او 
د اټ او سوداټٌري نړیوال سازمان موغې: 
سریزه کې داسې ليکل شوي دي: 
د اټ تړون موضې: 
8 د ژوندانه د کچې لوړول «د هوساینې د کچې لوړول 
٩‏ د بشپړې کارموندنې تضمين 


ز 


ره 


مد 


وه 


٩‏ د ریښتينو او واقعي عوایدو زیاته کچه او دایمي زیاتوالي او اغېزمنې غوښتنې 


یي مد 


َډٌٌ د نړۍ له موجودو سرچینو څخه بشپړه استفاده 


د اموالو سوداګری او د توليداتو وده او پراختیا 


د سوداټري نړیوال سازمان موضې: 
#٠‏ د اموالو او خدماتو سوداګري او د توليداتو وده او پراختیا 
۶ دنړۍ له موجودو سرچينو څخه بشپړه استفاده 
۶ د ژوندانه جايېریال څخه ساته او څارنه 


په پو 


۶ د پرمختلونکو هېوادو د ونډې د زیاتوالي لپاره هلې ځلې. په تېره. هغه هېوادونه چې په پرمختګ کې یې لږه 
ونډه درلودلې او په اقتصادي وده کې د هغوي د مشروع حق پېژندنه. 

د سوداټري نړیوال سازمان مشمې او سترې دندې: 

8# د سوداګرۍ نړیوال سازمان د خپل تړون تنظیم او اجرا کول 

۶ د سوداګريزو خبرو اترو محکمه «د سوداګریزو شخړو هواري» 

۶ د هېوادو ترمنځ د ټولو د سوداګریزو شخړو او اختلافاتو څېړل 

د هېوادونو د سوداګرۍ له ملي کړنلارو څخه څارنه او څېړنه 

د پرمختلونکو هېوادو لپاره روزنیزې او تخنيکي مرستې 

۶ له نورو نړیوالو سازمانونو سره همکاري او همغږي 


١‏ د سو ډاټري نړیوال سازبان ښجوړښت: 
د ۱۹۴۷ کال د ګاټ تړون يوازې څواړخیزه معاهده وه او ټاکل شوې وه چې د سوداګرۍ 
نړیوال سازمان (170) تر کنټرول او څارنې لاندې عملي او اجرا شي. خو د دغه سازمان د 
جوړښت او تشکیل د نه درلودلو له کبله. ګاټ د یوه کوچني جوړښت په توګه سکرتریت پورې 
محدود پاته شو. 
د سودا ریزو غړنلارو او پالسیو د څېړلو لپاره د داښي رشن درلودل 
به د اموالو او خدماتو د سوداګرۍ په باب د غړیو هېوادو ترسره شوي تدابیر او تګلارې پالیسۍ, ترڅېړنې 
لاتدې نیسي. 
په څلورو کالو کې یوځل «د عمده سوداګريزو هېوادو په برخه کې په دوو کالو کې یو وار د غړیو هېوادو کړنلارې او 
پالیسۍ تر څېړنې لاتدې نيسي او په اړه یې رپوټ چمتو کوي. 
٢‏ د سو ډاټري نړیوال سازبان جوړښت: 
د سوداګریزو شخړو د هواري لپاره د دایمي رکن درلودل 
ضر د دغه سازمان د مقرراتو لمخږ : غړي هېوادونه باید یو د بل په وړاندې د یو اړخیزه پرېکړو لپاره اقدام ونه 
کړي. 
رو غړي هېوادونه دې. د دغه سازمان له مقرراتو سره سم د شخړو د هواري د رکن له ‌لارې. خپلې شخړې هوارې 
کړي. 
د غړیو هېوادو د وزیرانو ناستې لپاره منظمه روبه او چارچاند: 
رو د سوداګرۍ نړیوال سازمان د تاسیس تړون د ۴مې مادې لمخې. د وزیرانو کنفرانس په هرو دوو کالو کې یو 
وار خپله غونډه رابلي. 


د وزیرانو کنفرانس د دغه سازمان تر ټولو ستر رکن دي. چې د ټولو غړیو هېوادو له استازو جوړ دي او د هرې پرېکړې 
کولو واک لري. 


۳ د سو ډاټري نړیوال سازمان تشکیلاتي جدول : 


بررسی خحط مشیهای لمعارۍ 


دسوه اټٌري نړیوال سازمان بنسټیز اصول: 

دنه تبعیض او توپیر اصل ( ۷ 7و 0۷1 

د سوداګرۍ د ازاده کولو اصل 

٠‏ د ګمرکي تعرفو د راکمولو اصل 

# په سوداګريزو کړنلارو. پالیسیو او مقرراتو کې د روڼوالي او شفافیت راوستلو اصل 
#7 د عادلاه او منصفانه سوداګرۍ اصل 


# د لړ پرمختلليو هېوادو سره د ځانګړي چارچلند ساتلو اصول 
# د عمومي نظم. اخلاقو او د بشري او حيواني روغتیا لپاره په منل شويو ژمنو کې د يو شمېر استثناګانو 
عملي کول او اعمال. 
د نه مقمض او توبیر اصل: 
د نه تبعیض او توپیر اصل په دوو برخو وېشل شوي. 
1( دعغاملته الوداد یا تر ټولو مطبوع ترینه هېوادو ښلند )٧۱٧٧١(‏ 


۶ د هر غړي هېواد لپاره د سوداګرۍ تر ټولو غوره او ښو شرایطو چمتو کول. د غړیو هېوادو لپاره باید ټول 
امتیازات/ترجحبحات. محدودیتونه او عوارض يوشان وی. 


٠ 


د ۱۹۹۴ کال د ګاټ تړون ١او‏ ٢مې‏ مادې له تبعیض او توپیر ډک چارچلند يې په روښانه ټکو منع کړي دي. 
2 ملي چارجښاند :)٧٧(‏ 
# دګاټ تړون د ۳مې مادې لمخې. د کورنیو اموالو په وړاندې د وارداتی اموالو په باب له تبعیضه ډک جلند 
منع دي. 
د ورته یا باالستل چلنه استشناټاني: 
ضر د ګاټ عمومي تړون د یو شمېر ګمرکی اتحاديو او سوداګرۍ د ازادو سیمو د رامنځته کېدو او ایجاد ته 
اجازه ورکوي. 


کولاي شي. بازار ته د ټيټې کچې پرمختلليو هېوادو د لاسرسي لپاره. دا تړون لاسلیک کړي. 


د سوداټري د ازاده ولهو اصل: 
# د ۱۹۹۴ کال د ګاټ تړون د ١١مادې‏ لمخې هيڅ غړي هیواد حق نلري چې د ګمرکي تعرفو او مالياتو پرته نور 
محدودیتونه د مالونو پر وارداتو او صادراتو باندې وضع کړي. 
ه4 دغه محدودیت کې د صادراتي او وارداتي ونډو ټاکنه. وارداتي جواز او داسې نور موارد شامل دی. 
٠‏ د سوداګرۍ د ازدولو اصل د غیرتعرفه يي خنډونو د منځه وړلو او د هغوي پر تعرفو باندې اړولو. د تعرفو د 
کچې تثبیت او د تعرفو د راټيټونې د هوډ پربنسټ ولاړ دي. 
د ټمرکتي تشعرفو د راعًمو لم اصل: 
۶ ددې سازمان یو غړي هیواد نشي کولاي چې تعين شوې کچې څخه لوړه تعرفه وضع کړي. او هر غړي هیواد 
مکلف دي چې د وخت په تېريدا سره خپله تعرفه راټینټه کړي. 


4 تبصره: د افغانستان د تعرفې اعظمي حد ټیټ دي... 
سود اټریزو غړنلارو دې د روڼتیا راوستلو اصل: 
رو د ګاټ تړون ٠‏ مادې سره سم بشپبړ هغه قوانین» مقررات او قتضايي پرېکړې. او اداري لارښودونه چې د 
غړیو هیوادونو لخوا وضع کيږي بايد روڼتيا ولري. 
4 د سوداګرۍ نړیوال سازمان ټول غړي دغه قوانین او تګلارې په نړیواله سوداګرۍ کې د خپلې ونډې په پام کې 


نیولو سره ارزوي. 


د عادلاڼه یا منصشانه سوه ا ري اصل: 
۸ دغه اصل د رغنده سیالۍ «رقابت لپاره مناسب حالات برابرولو او د سوداګرۍ مختل کوونکو نورو ځنډونو 
لکه سبسايډي. په ټيټه بيه پلور او د تولید او سوداګرۍ زیانمنونکو نورو مواردو له منځلو وړولو لپاره په 
کار وړل کیږي. 


لږ یرمخظللو هېوادو سرهن د ځانجکړي چار ښلنه ساتلو اصل : 


7 دغه اصل د پرمختګ پر حال او لږ پرمختللیو هیوادونو سره په یو اوږد مهال کې د یو طرفه اصلاحاتو 


.١‏ د سوډاټري نړیوال سازمان سره پسوستون: 


٠ 


۶ د سوداګرۍ نړیوال سازمان غړي په دوه ګروپونو یعنې لومړنیو غړیو او پیوست «الحاق شویو غړیو باندې 
ویشل کيږي. لومړني غړي هماغه د ۴ کال د پاي پورې د ګاټ متعاهد لوري او همدارنګه اروپايي ټولنې 
غړي هیوادونه دي چې د سوداګرۍ نړیوال سازمان د تأسیس څخه دوه کاله وروسته له دغه سازمان سره یو 

ې نور هیوادونه باید د سوداګرۍ نړیوال سازمان د تأسیس د تړون ٢‏ مې مادې سره سمه د پیوستون پروسه 
طي کړي. 

د سوداګرۍ نړیوال سازمان د پیوستٌون پروسه د نورو سازمانونو د پیوستون سره توپیر لري او خبرو اترو پر 

بنسټ مخته ځي. د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره پیوستون پروسه د خبرو اترو په واسطه مخته ځي چې له 

همدې امله ددغه سازمان سره د پیوستون چاره په یوه پیچلې. وخت اخیستونکې او سخته پروسه باندې بدله 

شوې ده. ددې سازمان سره د پیوستون د مودې منځني حد ٠‏ کاله دي. په داسې حال کې چې چین په ٢١‏ 

کلونو. روسیې په ۶ کلونو او نیپال په ۵ کلونو کې ددې سازمان غړيتوب ترلاسه کړي دي. او د افغانستان 

لپاره دا موده ٢‏ کاله اټکل شوې ده. 


٢‏ د سو ډاټري نړیوال سازمان سره سښومتون: 


٠‏ دغو نتتلل فورمې ډصول او دشغې سرتریت ته لیږل:د غوښتنلیک وړاندې کوونکي دولت ددې سازمان 
سرمنشي ته د یو لیک له لارې د خپل هیواد په دغه سازمان کې د غړيتوب د ترلاسه کولو لپاره خپله رسمي 
لیوالتيا ښکاره کوي 


٢"‏ د ارزوني (بررسي روپ جوړول:د سازمان سرمنشي دغه موضوع عمومي شورا ته رسوي او د شورا لخوا 
د منل کېدو په صورت کې. د ارزونې ګروپ په کار باندې پيل کوي. دغه ګروپ د عمده سوداګریز هیوادونو. 
چې غړيتوب غوښتونکي هیواد د غړيتوب سره یې ګټې تړلې دي. د یو رئیس او استازو څخه تشکیليږي. 

40 ددې ګروپ دنده د غړیتوب د غوښتنې ارزونه او د خبرو اترو مدیریت او تنظیمول دي او ددې ترڅنګ د 
غوښتنلیک وړاندې کوونکي هیواد ټولو تګلارو او تدبيرونه ارزوي او په اړوند یې رپورټ وړاندې کوي. 


٢‏ د سوډاټري نړیوال سازمان سره پسوستون: 

٠"‏ د افغانستان بشرنۍ سوداټري د رژیم د شغوغړه لك تو ول په دغه پړاو کې غړي هیوادونه د ګمرکي 
تعرفو. غیر تعرفه يي خنډونو. د صادراتي او وارداتي مقرراتو او ځمکني محدودیتونو او تګلارو. د سرته 
رسول شویو اقداماتو او بهرنۍ پانګونې مقرراتو او د خدماتو سوداګرۍ او معنوي مالکیت حقوقو په اړه یو 
یادداښت ددې سازمان سکرتریت ته وړاندې کوي. 

٢‏ د غړيو هیوادونو لخوا مطرح شویو پوښتنو د شوابولو پړاو: 

٠"‏ د ارزوڼې غونډې جوړول:د بررسۍ ګروپ رئیس د بررسۍ په بيلابيلو غونډو کې د رپورټونو ارزونه پيلوي. 

۳ د سوډاټري نړیوال سازمان سره پسوستون: 

٢‏ دوه اړغیزې او شو اړغیزې خبرې اتوي:د رپورټونو د ارزونې پر مهال کېداي شي د غوښتنلیک وړاندې 
کوونکي هیواد بازارونو ته د للسرسي د څرنګوالي په اړه د نورو هیوادونو سره په دوه اړخیزه یا څو اړخیز ډول 
خبرې اترې ترسره شي. 

٢‏ رأيي اغیمقغه: د غوښتنلیک وړاندې کوونکي هیواد رد یا منل کېدل د منل کېدو د تړون ١٢١مادې‏ د ٢‏ فقرې 
سره سم ددې سازمان د نورو غړیو هیوادونو دوه پر درې رأیو ترلالسه کولو ته اړتيا لري. د عمده سوداګریز 
لورو لکه امریکا. اروپايي ټولنې. جاپان او کاناډا رضایت حتمي دي. 

٢‏ د پیوسشون د پرونوطول برایرول:د پیوستون پروتوکول د پیوستون غوښتنلیک وړاندې کوونکي هیواد د 
منل کېدو څخه ٠۰‏ ورځې وروسته « د مربوطه هیواد د پارلمان لخوا د تصویب وروسته پلي کیږي. 

١‏ د سو ډاټري نړیوال سازمان سره د افغانستان اسښوستون پراو: 


٠‏ افغانستان په ۳ زیږدیز کال کې ددغه سازمان سره د پیوستون لپاره خپل غوښتنلیک وړاندې کړ چې 
ددغه سازمان لخوا رد شو. 


"٠‏ د ۲۰۰۴ زيږدیز کال د آپریل په میاشت کې افغانستان یو واربیا په دغه سازمان کې د غړيتوب د ترلاسه کولو 
په موخه غوښتنلیک وړاندې کړ چې د ۲۰٠۴‏ کال د دسمبر په ٢١‏ نيټه افغانستان د ناظر غړي په توګه په دې 
سازمان کې ومنل شو. 

٠‏ سره له دې چې افغانستان په ۲۰۰۴ کال کې په نړیوال سوداګریز سازمان کې ناظر په توګه منل شوي وو خو د 
هغه مهال څخه تر ٢ ٠٠۹‏ کال پورې کومې د پام وړ لاسته راوړنې یې نه درلودې. دا په داسې حال کې ده چې په 
تېرو درېيو کالو کې د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د پیوستون د پروسې په برخه کې زیات پرمختګونه شوي 
دي چې مهم یې په لاندې ډول دي: 


٢‏ د سو لداټريۍ نړیوال سازبان ټره د افغانستان بیوتون پړاو: 


هغه کارونه چې تر اوسه ترسره شوي دي 


٠‏ ديين الوزارتي هروبونوجوړېدل:دغه ګروپ د سوداګرۍ او صنايع وزارت په مشرتابه د ٠٠۰۵‏ کال د 
اګست په میاشت کې تشکیل شو چې په کې د نورو وزارتونو. او اړوند دولتي ادارو او خصوصي سکټور تر 
٠‏ زيات استازي ګډون لري. 


"۰ د افغانستان د بشرني سوداټري د رژیم غوغړه ليك ښمتو شول او ترتسول:لومړۍ مسوده په ۲۰۰۶ کال 
کې چمتو او ترتیب شوه. چې تر هغه وروسته ٠١‏ ځله ورته بیاکتنه شوې ده. د افغانستان د بهرنۍ سوداګرۍ 
د رژیم ورستۍ ګڼه د ٠٠٠٢‏ کال د مارچ په ٠١‏ مه چمتو او نهايي شوه او د سوداګرۍ او صنایعو د وزارت د 
مقام لخوا د تايید کېدا وروسته په رسمي توګه د سوداګرۍ نړیوال سازمان سکرتریت ته وسپارل شوه. 


۲۰٠٢ د امریکا. کاناداء چین او د اروپايي کمیسیون پوښتنو ته په ليکلي بڼه ځوابونو وړاندې کېدل-جون‎ ٠ 


۳ د سو هاټري نړیوال سازمان سره د افغانستان اسښوستون يړاو: 

٠‏ د افغانستان لومړۍ کاري غونډه د ١١٠٢‏ کال د جنورۍ په میاشت کې جوړه شوه. د څو اړخیزه خبرو اترو د 
لومړي پړاو پوښتنو ته د ١١٠٢‏ کال د سپتمبر په میاشت کې ځوابونه ورکړل شول. 

٠‏ د افغانستان دوهمه کاري غونډه د ٢‏ کال په جون میاشت کې جوړه شوه. د څو اړخیزه خبرو اترو دوهم 
پړاو پوښتنو ته به د ٢‏ کال د سپتمبر په میاشت کې ځوابونه وړاندې کړل شي. او په پام کې ده چې د 
افغانستان درېیمه کاری غونډه د ١١٠٢‏ کال د دسمبر په میاشت کې جوړه شي. 

د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د افغانستان د پیوستون پروسې د راپور لنډیز د ٢‏ کال د مي په میاشت کې چمتو 
شوي دي. دغه لاسوند «سند) به د نویو مالوماتو او د پیوستون په پروسه کې د افغانستان د پرمختګونو پر بنسټ د 


٢‏ کال اکتوبر په میاشت کې د وخت سره سم نوي ,تجديد) کړل شي. دغه لاسوند به د پیوستون د درې لاسوندونو 


څخه یو وي. دغه لالسوند د افغانستان سوداګرۍ اوسني رژیم او د افغانستان لخوا د قوانینو. تګلارو او سوداګریزو 
مقرراتو د سوداګرۍ نړیوال سازمان د معيارونو سره سم د اصلاح کولو په اړوند تعهدات په برکې نیسي. 


۳ د سو ډاټري نړیوال سازمان سره د افغانستان سوستون یړ او: 

٠‏ د خدماتو سوداګرۍ په اړوند د افغانستان د وړاندیزي تعهداتو جدول د ٢‏ کال د جون په میاشت کې 
لیږل شوي دي. د امریکا متحده ایالاتو سره د خدماتو سوداګرۍ په اړوند د افغانستان د تعهداتو جدول په اړه 
د دوه اړخیزو خبرو اترو لومړي پړاو د ١١٠٢‏ کال د جون په میاشت تر سره شو. کوم مهال چې د نورو لیواله 
«علاقمند) هیوادونو سره دوه اړخیزې خبرې اترې بشپړې شي تر هغه وروسته دغه لاسوند «سند) د سوداګرۍ 
نړیوال سازمان سره د افغانستان پیوستون دوهم عمده لاسوند باندې تبدیل شي. 

٠‏ د مالونو د سوداګرۍ په اړوند د افغانستان د تعهداتو جدول چمتو شوي دي او د ٢‏ کال تر پاي پورې د 
وشار غعل وي سال کتبراشرماشهورتتتشسو نوا پکري عرې 
اترې بشپړې شي دغه لاسوند به د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د افغانستان د پیوستون درېيم عمده لاسوند 
باندې بدل شي. دغه لاسوند د افغانستان د تعرفې تر ټولو لوړ حد په برکې لري. 

۵ د سو ډاټري نړیوال سازمان سره د افغانستان اسوستون یړ او: 

٠‏ د کرنیزو سبسایدیو جدول چمتو شوي دي او د ١١٠٢‏ کال تر پاي پورې د سوداګرۍ نړیوال سازمان ته لیږل 
کيږي او ددې لاسوند د لیږلو سره سم د کزنیزو سبساید يو په جدول باندې څو اړخیزه خبرې اترې پيلیږي. 

٠‏ د ۲۵ څخه زیات شته قوانین او د ٢١‏ څخه زیات تر کار لاندې قوانین د سوداګرۍ نړیوال سازمان ته لیږل 
شوي دي. 

- د سوداګرۍ نړیوال سازمان معيارونو ته په کتنې سره د معنوي مالکیت د حقوقو اړوند قوانینو او 
مقرراتو چمتو کول او ترتیبول 

- د سوداګرۍ نړیوال سازمان معيارونو ته په کتنې سره د افغانستان ګمرکونو په اړوند د قوانینو او 
مقرراتو چمتو کول او ترتیبول 

- د سوداګرۍ نړیوال سازمان معيارونو ته په کتنې سره د انساني. نباتي او حيواني روغتیا ساتنې په 
اړوند د قوانینو او مقرراتو چمتو کول او ترتیبول 

- د سوداګرۍ نړیوال سازمان معيارونو ته په کتنې سره د ستنډرډونو په اړوند د قوانینو او مقرراتو 
چمتو کول 


7 ه سو ډاټري نړیوال سازمان سره د افغانستان سوستنون یړ او: 


۷ 


۷ 


د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د پیوستون لپاره د تقنیني پلان چمتو کول او ترتیبول 

د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د پیوستون د څرنګوالي په اړه د نيېال هیواد ته د مطالعاتي سفر تنظیم او تر 
سره کول 

د خدماتو سوداګرۍ په اړه د افغانستان د تعهداتو جدول چمتو کول او ترتیبول 

د افغانستان د خصوصي سکټور. اړوند دولتي نهادونو. اکاډیمیک او مدني نهادونو سره د خدماتو 
سوداګرۍ په برخه کې د تعهداتو جدول په اړه د سلاکاریزو پرله پسې غونډو دایرول 

د حکومت. پارلمان. خصوصي سکټور مدني او اکاډیمیک نهادونو په ګډون سره د سوداګرۍ نړیوال 
سازمانه په اړه د عامه پوهاوي د ورکشاپونو جوړول 

د سوداګرۍ او صنایعو وزارت د کارکوونکو. په ځانګړې توګه ددې وزارت د ٧۷٧0‏ کاري ګروپ لپاره د 
سوداګرۍ نړیوال سازمان په اړه د ښوونیز کورسونو دایرول. 


د سوداګرۍ نړیوال سازمان سره د پیوستون لپاره د ماسر پلان چمتو کول او ترتیبول. 


د سوه اټري په نړیوال ساز مان کې د افغانستان لومړي ضاري غونډه: 


۷ 


۷ 


د ١١٠٢‏ کال د جنورۍ په ١٣‏ نيټه په جینوا کې د سوداګرۍ په نړیوال سازمان کې د افغانستان د لومړۍ 


کاري غونډې جوړېدل 


د کاري غونډې بنسټ د افغانستان د بهرنۍ 


سوداګرۍ د رژیم هوکړه لیک چمتو کول. 


۷ 


۷ 


۷ 


د سوداګرۍ نړیوال سازمان پوښتنو ته ځواب ورکول 


۶ پوښتنې مطرح شوې 


تر ۳۰ زیات هیوادونو په غونډه کې ونډه درلوده 


د سوداګرۍ نړیوال سازمان کې د افغانستان لومړۍ کاري غونډه ١١٠٢-‏ کال د جلورئۍ ۳٣‏ نيڼه 


١٢. 


هخه اړين غارونه چې بایه په راتلونکې ې ترسره شي: 
۰. د ۲۰۱٢‏ کال تر پاي پوره بايد لړ تر لږه ۵ کاري غونډې جوړې شي 
- دسمبر ٢۲۰۱ءجون٢۲۰۱ءنومبر‏ ۲۰۱۳, مي ۲۰۱۴ وجولالي ۲١۱۴‏ ښايي دوه غیر رسمي غونډې د 
٢‏ په جنورۍ او ۲۰۱۴ په مارچ مياشتو کې جوړې شي 
- د قوانينو او مقرراتو د اصلاح او ریفورم په موخه د افغانستان د تقنیني پلان پلي کول 
- په دې کې ٢٢‏ قوانين شامل دي چې د فکري مالکیت د حقوقو. د حيواني او نباتي روغتیا ساتنې. 
د ګمرکاتو په برخه کې قوانينو. د ستنډرډ په برخه کې قوانینو. د بهرنۍ سوداګرۍ په برخه کې 
قوانینو او د وارداتو په برخه کې قوانين په کې ګډون لري. 
د خدماتو سوداګرۍ د تعهداتو جدول په اړه د دوه اړخیزو خبرو اترو تر سره کول او بشپړول 
۰ د توکو سوداګرۍ د تعهداتو جدول په اړه د دوه اړخیزو خبرو اترو ترسره کول او بشپړول 


"۰ دکرنیزو سبسایدیو د جدول د نهايي کولو په موخه د څو اړخیزه خبرو اترو ترسره کول او بشپړول 


-١‏ ه سو ډاهټري نړیوال سازمان دي د افغانستان دغړینوب ګډي اضر صنونه: 
۷ معلوماتو او احصایې ته لاسرسي 
٠‏ نورو غړیو هیوادونو سره د وګړو. اجناسو او مالونو لیږد رالیږد مالوماتو راکړه ورکړه او مالي ورکړو شته 
دفتري تشريفات بيوروکراسي اسانه کوي او همداراز بندیزونه له منځي وړي یا یې تر ډېرې کچې راکموي. 


٠‏ په نړیوال نندارتونو کې د اجناسو او تولیداتو لپاره د بازاز موندنې په موخه ګډون. 


١٢۱ 


٠‏ د سوداګرۍ نړیوال سازمان د غړيتوب د ترلاسه کولو په صورت کې به د افغانستان په اقتصاد کې یو ستر 
بدولون رامنځته شي چې د افغانستان اقتصاد به د سکون له حالت څخه بهر کړي او ورته به یو نوي بوي او 
رنګ چې د رغنده سیالۍ په برنسټ ولاړې سوداګرۍ څخه عبارت دي. وروبخښي. 


٢‏ - هسو ډاهټري نړیوال سازمان هې د افغانستان دغرړنوب جڼي افر صنونه: 
"۷ د نړیوالې سوداګرۍ سره د پیوستون په صورت کې افغانستان کوللي شي د یو ستر اقتصاد. چې د پانګونې 
او سپما لپاره مناسب شرايط چمتو کوي. د ټیکاو د پیاوړتیا په موخه هڅه وکړي. 
٠‏ د سوداګريزو معاملاتو او پانګونې د کچې د لوړولو له لارې د ګټورتوب ښه کولو په موخه د اقتصادي او 
بهرنۍ سوداګرۍ د تګلارو پلي کول 
٠‏ نړیوال بازارونو ته لاشمرسي 
٠‏ د سوداګرۍ نړیوال سازمان د قوانینو او مقرراتو د پلي کولو وروسته د بهرنۍ او کورنۍ مستقیمې پانګونې 
راماتول او جذبول 
۳- د سو ډاټري نړیوال سازمان هې د افغانستان دغړيتوب ګټې افر صنونه: 
٠‏ د دغه سازمان د شخړو د هواري او حل میکانيزم ته لاسرسي. 
0 په کورنیو بازارونو کې د بهرنۍ پانګونې او د وارداتي توکو او اجناسو په راتګ سره د سیالۍ ډېروالي. 
44 د رغنده سیالۍ پر بنسټ ازاده سوداګري ددې لامل کیږي چې د توکو او اجناسو بيې راټيټي او کیفیت یې 
پورته لاړشي او په پایله کې د مصرفوونکو په ګټه تمام شي. 
٠‏ په ټيټه بيه باندې خامو توکو ته لاسرسي چې په پایله کې د توليد شویو توکو او خدماتو بيه راټیټه او د 
کرن کر اګ که کول راي 
٠‏ د نورو سوداګریزو هیوادونو په وړاندې د افغانستان د دولت او خصوصي سکټور د باور او اعتبار زیاتوالي. 
٠‏ د اقتصادي او سوداګريز قوانینو. تګلارو او کړنلارو په روڼ. اسان او ساده ډول طرح او پلي کول. 


- ډه سو هاهري نړیوال سازمان شي د افغانستان دغړشوب ګډي اضر صنونه: 
٠‏ د نورو ځانګړو امتیازاتو او غوره توبونو څخه ګټه اخيستل چې د سوداګرۍ نړیوال سازمان او ددې سازمان د 
غړيو هیوادونو لخو لر پرمختلليو هیوادونو ته ورکول کیږي. 
٠‏ په نړیواله کچه ترسره کېدونکو پرېکړو او د ځینو سوداګریز قواعدو په نړیواله کچه بدولون کې ونډه 
اخيستل. 
٠‏ کورديو کرائبتو اوا مقرراتو د دړیوال مقوراتو سود بو شاننهرالی چې په هيراد کې «سوداکرزې فضا د 
امنیت او روڼتيا سره مرسته کوي. 


٢٢ 


۷ د غړیو هيوادونو سوداګریزو اسانتياو ته. پرته له دې چې د هر یو سره بيل بيل دوه اړخیز قرارداد لاسلیک 


د سوداټري نړیوال سازمان ۱۷٧١,‏ سره پښویتون د پروسي په وړاندې شته ننکونې: 
٠‏ په دولتي ادارو او خصوصي سکټور کې د ټيټو ظرفيتونو شتون. 
٠‏ د سوداګرۍ نړیوال سازمان په اړه په دولت. خصوصي سکټور او مدني او اکاډیمیک نهادونو کې د عامه 
پوهاوي نشتوالي. 
٠‏ د هیواد د کورنیو تولیداتو د معيار او کیفیت ټيټوالي. 
د اقتصادي او سوداګریزو کمزورو بنسټونو «زیربناو شتون. 


٠‏ د کورنيو صنایعو د بهرنیو صنایعو په وړاندې د سیالۍ وړتيا نه درلودل. 


بیای 


۳ 
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هو صمنعصعغأګ ومنععالعھهھ ۸0 ,ممخناعوصصهګکلمً ومناعمعضصمصه هومنکه ۵مه ومنامه مه مه ,لع طم 506 ۸٨.۲۲:‏ 
-200.0 2,100102 1۹0 


21-27عصم وصنالهآ له لهامع صه هم1 ,۱ ی٧‏ نصلا کهت1 ١۱,‏ 317165 ,ال ه۲ -3 
0٥ 38171601076,001 4-1‏ ۵0601 م6٥‏ ک لا ,401۷17654708 007161 ٥م‏ (1993) ه4107 


م‌ , 1986, ۳۰1 نخصه ۷٥٥٥‏ ,ې ناه م ۵ مه ام 108311 ٥٨ م٥٥ ٢600‏ لهمه توو ؟ه 0000165 ٧٧٧١٣٩,‏ 0.1 -5 
.17/0-0 


297-9ن 1993 ٧۹۱٤١١,‏ لص لا 27١01 05 18 20316000, 11370 ٧۷۵٠۵‏ ,11 :13:46 -6 
-4 016 , 1998, 101۷6575 ع0171 ۷ ٧١6٧٧‏ 008 23:16 ,اه 705 ,کمصعلصال -('ْ 


سصمکعمعغغک ٥ه‏ مهه , دم می لهحطصالنه 1٢070‏ ۶ه دع هاممطل 06 1376٩٤٧‏ ۵۲م 1985. له ۸.6 ,6ل -8 
111-0 00, 3111011013 )01 1016075117 


120 عم ,ال٥‏ 11 00م ,جانهعى١‏ نما م٢٥٤٠‏ ۵ه ١۷‏ , ومصنام 1:231 که له هنم ‫دم ,2008,م ٥ه‏ )ااهوکاز -و 


150, 170-00 
10- ٧01116, 1٥٥٥0 1.2009 1131160082 ه٥ لهغکهالمه و3‎ م۲٥‎ ٢0٥, کنام‎ 0086 ۱01051677, 00. 15-30, 75- 
10 


11- ۳. ٧۷۱۴ ٢٨۱۸ و‎ ٧۱١ ٤, دم‎ ٥ 5 78 202366000 ,و‎ 1137۷370 101۷65167 1998, 20.190- 


که ممصص 3م کنا عصصعق؟آ موم کله ٧٥١‏ مع 4مه ع٥٥٥۲‏ وصنللهه/وص کات 13:65 (1989) لل 1٥056,‏ -12 
79٣- 33-00‏ ,60160176 71ع ۸ 


٧۹717, 1997 ٥٣- 1600-0‏ نصلا 707406 ٢06٢4‏ ٥٥م‏ له‌هصالمه و۸۵ له عو 12371600 ,فلطهی1ا ,13-1 


300 - .یی صوناصن۲ نمه بلهک1 وصنا م2371 له ص٥‏ امه تو ۸ 200 860:601 ۱۷۱303 ۹.٧ ۱2007, ۳۵٣‏ 3:03 -14 
350 


. کلاعومناعللم٢‏ ممفمصعهلم1 عوھ عاحهاه و٢۷‏ 1017 6٥٢‏ ۲۵م عصنَام 10371 (1990) 90٥, ١.1‏ -15 
1٣- 220-06‏ ,هم0 الم و۸۵ 0۶ 0:601 نه م0 


هنطصصله) بانععه٧‏ نما کصصص ٧۷۱۰۰‏ مصهاه رز ومناععاعحص له ٥8٥لمه‏ تع ۸ 086 13165 .۷ 1080067 0 غ۵٨ح‏ 1 -16 
198-15-5 ,1995 


1'(- ه176‎ 11107٥ 3200 10/5٥ ٥٠١ ٥ ا۵امبو‎ ٥٥ ه٥‎ (116030031 6 ) 100003 -۳6 
1995( 9- 21-27 


18- 117011355 م186 ,10 1ز(1‎ ۲٥٢٥٠۵١ 1۳٥06 ,وه ناه نه و0‎ ٥ 026 1۱ ۵ع‎ 1 0۶١67 107 ۷٧٠۱۵٢ 1۳۵١67 
10101031 012660310131 138۲٧۳ ) ۷٩.16-1995( 2 


٥760/)2013 (‏ م۳6 (021601/116013/006026115/30466 ۷.٥17‏ 10311.80 // :11نا -19 
0 6 0 م1 6015/۵06ن 600/216073/00 ۷٥/011‏ 10311.20 // :11 -20 


3 .)0ه ېی مهکنمقطعولھ ره ٥ه ۷۷۷۷۷٧۷. 0001077 ٧۷۵٥٥.61 /۷٥٥١۵١‏ // :21-111 


١٢ 


٧۷٧٧٧١ .800 81٥6.60.٠3 1/06305 17‏ -22 
٧ ٨٨ ٨ ٨٧٨٨ ٨٨6‏ 23-5 
٧٢۲: //١٣.80ك.31/60191/‎ ٨/١3/006٣ 5/٥٩٣٣6 57‏ -24 
٧11381 12 1 ۱ 1٧۴111413‏ 
ل0007 ٥٩٥‏ 3/3۴8۶ 0/318515ه٥0۴31.80۷.30/8.٧٧٧٧٧٧//:٢۲٧٢‏ -25 
12063 6/120 
٧٧۲ ://٧٧٧٧٧٧.٥٥٥٨٥٥٨٩٧١٩ ۷٥١٥7. 602/ ۷٥110 6٥007 ۸12230111000 0-7 1.3‏ -26 
25-0576 -11 258 ٤ک‏ 8 8800 2ه٥31/11-6.٥80081.٧٧٧/٧٧٧//: ٧٢٢‏ -/27 
١٧٧٧/۲5 8‏ -28 
9-خادم حسین. اصول معاشيات. براي طلبا وطلبات صفحه 215-247 
30-محمد طيب دکرنيزو محصولانو بازارپلټني. ۵ دروننه جلال اباد ص ص 10-15 
31 د (001(7) او نړیوال بانک 1 کال راپور 
2-دتجارت او صنايع وزارت دلاسي صنایعوصادراتو مدیریت 1385 کال راپور 
3- سالنامه احصايوي 1385 صادرات احصایه مرکزي 
4-صدیقء محمد شریف. مارکيټنګ محصولات زراعتي کابل پوهنتون ۱۳۷۵ 
5 فضل. فضل الدین. مارکيټنګ محصولات زراعتي کابل پوهنتون ۱٧٣١‏ 
6- ازاد داکتر اسدالله. فتاحي داکتر رحمث الله مفاهیم بازاریابي اطلاعات فردوسي مشهد ٢١‏ 


١٢٥ 


خلص سوانح پوهاند محمد طيب استاد پوهنتون ننګرهار! 

پوهاند محمد طیب ولد مختارشاه مسکونه ولسوالی سرخرود ولایت ننګرهار درسال ۱۳٣١‏ 
متولد گرديده است درجه تحصيل موصوفماستری در رشته اقتصاد زراعتي و رتبه علمی ان 
پوهاند ميباشد. وبه صفت اسناد 0000601 اقتصاد وتوسعه زراعتی پوهنځی زراعت پوهنتون 
نگرهارار مال ۸١‏ لبد ابنطرف ايغائ رطبنه میتما بل 

الف- سواب قتحصيلۍ 

-١‏ دوره ابتدايه را درمکتب سردارجانخان شهر کابل 

-٢‏ دوره متوسطه رادرلیسه ابن سینا کابل 

-٢‏ دوره ثانوي را در لیسه زراعت کابل 

۴- دوره ليسانس را درپوهنځی زراعت پوهنتون کابل 

۵- دوره ماستری را در رشته اقتصاد زراعتي پوهنتون دولتی زراعتي تاشکندبه پایان رسانیده 
است. 

ب-أموز شکورسهای مسلکی در خار ې 

١-درسال ۱٧۷١‏ برای مدت شش ماه در کورس ۸) )۸ مربوط ۳۸0 دررشته کوپراتیف های 
زراعتی و مارکتننگ محصولات زراعتی. 

. درسال ۱۹۷۵ به مدت چهارماه دررشته مارکتنگ کوپراتیف های زراعتی به کشور های هند‎ -٢ 
اردن. سوريه و ایران.‎ 

۳- در سال ۱۹۷٩۷‏ مدت سه ماه در رشته کوپراتیف های زراعتی به کشورتاجکستان. 

۴- در سال ۱٩۷٩١‏ جهت سروی و مطالعات مارکیت های ممالک خلیج درکشور های بحرين. قطر. 
امارات عربی. کویت و سعودی. 

۵- در سال ۲۰٠۷‏ برای مدت يکماه از طریق مؤسسه اکاردابه حلب کشورسوريه. 

۶ درسال ۲۰٠۹٢‏ در بخش اقتصاد بازاربرای مدت يکماه به کشور کوریا جنوبی. 

-٧‏ درسال ١١٠٢‏ برای مدت يکماه به کشمیر هند در رشته مارکتنگ زعفران. 

ج-وظايف ادارۍ 


آ- بحيث مدیر مارکتنگ درپروژه 2۸66۸ وزارت زراعت 


٢٢ 


د- وځایف ادار یر که درپوهنتون ننګرها راجرا نمود اسثت: 
-١‏ بحيث مدیر محصلان پوهنتون 

-٢‏ بحيث مد یر عمومی تعليم وتربيه پوهنتون 

۳- بحيث معاون اداری پوهنتون 

۳۴ بخيث مغاون پوهنځی اقتصاد 

۵- بحيث معاون اداری برای باردوم 

۶ بحيث مدیر عمومی تعليم تربيه برای بار دوم 
ه- وظایف علم ی واکادميک: 

-١‏ بحيث عضوشورای علمی پوهنتون 

- بحيث مر ديپارتمنت اقتصاد زراعتي وترويج 
-٢‏ بحيث عضو شورای علمي پوهنځي زراعت 
۴- بحيث مسول کميته نصاب تحصيلي پوهنتون 
۵- بحیث مسول کمیته بورس هاي پوهنتون 

۶ رحيث ام رکمينه امتخانات بوکننون 


برعلاوه وظایف فوق درتربيه اسیستانت ها درپوهنځي زراعت پوهنتون ننګرهار. در پوهنتون 
های لغمان و کنرهمکاری لاژم نموده است. در سيمنارها و کنفرانسهاي استادان بحیث عضوه 


رهنمای کرده استه 
و /نارعلمن. مقاله ها ینحقبقان ۍ ‏ وکتب درسئۍ: 


آثارعلمی موصوف بشمول مقاله های علمي وپروژه های تحقيقاتی و کتنب درسی به ٢۲٢٢‏ اثر 
رسد که برعلاوه ان کنب درسی مارکتنگ را برای متعلمين لىسه هاي زراعت . انستیتیوت 


هاي زراعت و پوهنځی زراعت پوهنتون ننګرهار نیز تالیف نموده اښتث. 


١٧۷٧ 


٧١011۱1۱۱٩9 165 


٨٢٢٢٥٢٥٥٥٢٢٢ ٧٥١١١٥٥٥٥ ٩0 0٥٥٥ ٥٣0٥٥٨ 

1116 ٠٥١١ ه٥) ۷اا۹3‎ 1950904 ١ 19٥ ١٧٧٧۷٥١٧1 6٥ 0٥ ۸۲01371580 کا‎ 3٥ 5٥6٥0٥ کا‎ ٥٩٤١ 
۷۷٧۱۱۴١٩٩ کا‎ ٥0٥٥٥٥٥۷ ٥٢٥٥٥97١9 1/01 360 1٥6٥٥ 31166. ٥٥ 13906٥ 1٧٠٧١ دد‎ ٩ 
٥٩٣٢٣٢ (٣۱٠٣٢٥٥٤0 1٥ م۲٥‎ ۵٤ ٥ م۲٢٧۱0٣٠٢٥‎ ٤٩ 1090600016 10 11٥ ٧066٥17 0٥ ٥٣/٥٥. ۳۷ 
115 ٠٥35٥٥٥, ٥٩١ ٥٠٧١٧ لام‎ 6915۱60 250 011/٧6٥ 1900001 6 6) ٧/١٣١٧ 69 
5606066, ٤٧٥١٥6٨ ,ی‎ 1600٨315۳ 3٥ ۸07 6/111/6 )96 ۲٥٥٥٠۱٥٣ 106000 1۱٩6٥٥ ۷ 
661۳3١۸ ۸630616۴ ٧3086 56 6, 140 ۳٥٥٥٢۱٩٣ 3١٥ ٥٢٧-٥٥٥ ٥٩٩ 46 
1۱۱060 ۷ 0٥6٣٣٥٥ ۸۰١ 16۳ ۸۲93 ٧٠۱٠٥٥٥ 6 10٨00466 1۱٨١٩٠٥٤٨٤ ١۷ ۳3-0 
١ل‎ ٧٧٧١ ٥٥١ 5٥6ن٥٥/‎ 2 10044 6 1۱1٥٠٥٥ ٥۷ ٥٥5031٥ 06٥٥٥٥٥ 6۴11٥6 ٤٣٠٥٥٥ 76 
0) 66/73٧, ٥٩/٨٥2٥٠-٥ 5٥٩٨٥ 1 100040٥ ١٥١٩٠٥٤٨٩ ١۷ ۸۴01397130 -5۱۱ 6٨ 1 5 
1١۱0٥٨90 ۷ 5۱٥9/3/٨۵, 11900044٥ 1١٥٠٥٤٩ ۷ 5٨۸۴ ۴٥٣١٣٨١0319 309 2 1000 6 606 
لا‎ ٥٥0٥٥٥٥ ۸0630٥٨٥ 517100 9( ۴۳٥٨ ۱۹٥٩۹٥٧٧٥٩٧ ٧۴٧۱١۶٢ ۱۴٥03٧٨٠۳ ٠٢٧٢٣٢ 831٨٧, ۸۱- 
8٥٥٥7, ٥٥٥٥ ١, ٥٥١ ١ ٥٣/١۵٣٠) 30 ٥٥٣٥١۷ ۷٥٥٧/۱۴٧ 0٧٧۷٥٧٧. 1٩٥ ٥٥٥٥ ۷٥٧ ٩6 
٥٢0٠٨9 (١ (٥٥١٥ ۱۱٥١ کأ‎ 3٥ 53۳0٥٥ ه٥‎ 3٥ م۲١٥٣٥٤٣‎ 1900401٥ 11 5٥٥0٥۱٥0 ٥6 ٩ 
1131 31 1٥٥٤٩ ٥٥٥٥ ٥٩٣٧٩ ٥٥٥٥ 017100160 ۳٥٥9 3 ۸۴99 ٧٧٧۷٥١٥٥٥ ٩0 ٧ 
01176٥ ٧٤/1/1605 3٥0 0٥93231005 16٥ ٠٠٥٥٢. ۸١ 116 لام‎ 6١٥0٥ 10605 0 ٥ ٥6 
06001103060 1۳٥0٨ ٧٧٧/١ -0-۶9 

1116 ۸۴90۱٥٩ ٤٥11٥03 ٢٠۱٢٠٢٧٠٥٢ ۴0٧١6316٥ ؛51:٥16٥9۷‎ )2010-2014( 5 

"٢٧١٧0۶ ۷٧۷٧١۱ ٥6 ٥٥٥٥٢ 0۷٥٥٥٥٥ ٥ ٨٥٥٨٥٥٥9٥ 1٥٨ه‎ ۷۷۲۱٧۱۱9 004 0/01/٨601/907 0) 161٥00٥5 ١١ 7 
0١0 ٥٢٥۱٣. ٥50۱6019 ۱١ 0۳٢۱٥٣٤ 0٥٥05, ٥٤ أ١٧٨٥٥٨١‎ ٥٥٤ 0۱0118/ 0) ٧60٨٥٨9 0٥0 ٧60١٨٨٥٥ ۹0 
9٥/٥ د3/٠١٥)"‎ ٥٥٥ه‎ ٥٤ د0٥6-071‎ 6-011 ۱۱0۲۲٧۱0100. ۱١۱ ٥٥٨٩٤ ٧٠٢٧/٨٧٧ 6٢, 1۳٧٧٥0۱07 07 67٨ 
۱١١9000906٥ 19:) 0 0٥5 0٥۱0 (00/٨٨۱ ٥٩٥١ 120٨ 0٥ ۳٥5٥٨٥٣ کا‎ 0 ۱۳60/٠٥ ٥۱01/6006 )6۳٢ ٨٨٠ 
۲٥٥٢٢٥. ۷۷/٧٧۱٥ ٧/٧٩ ١۱أ١‎ /10۰۱/// ا١‎ ٥۷٥٧٧٧٧۱٧ ٥٥٥٥٢ ٥٥ 0075٥٥16 أ/0٥‎ ١٧٧۷6١٥۲١١ 5٧/0601 0٥٥ 10٧۱٧٧٤ ٥ 
066675 ۲۱٥٠6٧٨ 06۷٥6100 0/167 1 05 ۳٥٧٥٧٥٣٥٧ ۱١ 0١٥ 0/5010 6٥ 06/١٧0۱ 0165 0٥ 0 ۲٥0۱0 0 
0)0016071101ت‎ ٥066, ۱١ 00٧1/٧/00 کا کا(‎ 0 ٥٥١9٥١ 0051061٥ /0۳ 5001/51/09 0 ۲560٥٥٥ ۴6 
1116 ٧/۱۱٧٧ 0) ٧/٣٧٠١ ۳00/601 1096516٥ ۷۷۸٧١۲ 1٥٥ ٧/٧۷١١ 6٨ ۷۷٨٧۱۱ 0١٥٨/٥١ ۶1٧٧٧٥9١١7 0٥ 
0۷٥٥٥0٥٩٥ 1١٤ 567 

٥٧١ ٧۷٥٧١٧١ ٥٥٥٨١ ٥٤ ٥0۱٥٥ 101 م۲٥()6٥‎ ٩ ٥٤ 6٥٥ 1٣٥ ۳6٢٠٥٣٥ 0٥ ۲٥٥٥٥٨ 5 
3١0 م٥0٥٥٥.‎ 835٥60 ٧٥ 11٥ ۳6۹١٥٥٨۶٤٥ ٥٥ ٧٠۱٧٢٧٠٥٢ ٧٧١63160 ۱٧٣٤١٣695, 1٩٥٣٩٤ کا‎ ۴6 
٥٥٢٥٥٥٥ زا لام‎ 350901100 011٥٥ 1000016 ٧٠ 


11 ٧۷١٥١٧١٥١۵ ٥11٥6٥ ٥٤ 35) ه111 اا3‎ ٧۵١6٥٣٥٥١٥٥٥ ٥٤ ٥٥٧٠٥۵ ٧٧٤٩٩ 000)ز16‎ 006, ٥٩۲٠٧٥٠٧٥٣٥6 ۳ ٤6 
111٥) ٥٥٥٥ ٥٥٥١٥٥ ١٥ ٧١٧٧٧٧٧١٤٤٩ 1000 ى‎ 3۱60 511316 ٧1۱١٨١٤ ٧۷٠٧١٩ ٤٥د‎ ٥٤ ٥٥٥ه اتانام‎ ١٤۱٥۵١. ٥ 
٧۷١١ل ا‎ ٢٤٥٠٥٥ ې"هازا٣ مه‎ ٥٥٥٥٨, م۲۱۱۱١۱۱۱9‎ 3۱٥١۵ 0571170100 ٥٤ ۸931 5ک‎ 
1٥۵٥ ه٥)‎ ٥٥١١٥.1۷ ١ |11) عم‎ 1٥٨ه‎ ۶1١٧٥٨٥٥ ٥٤ ٧٥۴٥٥٥٥٨٥٥ 3١۱١۵ که‎ ۶) 116) ١٤ 7 
!1۶ ۲93۳60. ٥۷٥ ٥٥6٥۴٥٥٥٥6 32۱۷ ۲٢٢٧1116103160۶ 832۱۵ 5009666005 ۳ 
.»ےا‎ 

11 کا‎ ٧۷٥٣٧٩٧٧ ۲٢٢٢٥٨۱٨9٢ 1011٥ 31101 ١0 لام‎ 615 ٥٥ 1٠٥٧٩٩٠ ٥٤ م۲٥‎ 03٥٥ 11٩٥ 05 
ه‎ ٥٥۵٥9٩ ٥٤ 11٥ ٩٧٣٣/903 513٧۱0305, 0٠6 1) 1٥ ٥ ١ 0۲٥016٨ ١ 1٩6 66 
٥٧١ ٧٠٧۱١١۷ ۲٥۹٤٥٨٥٥ 1٣٥6 ٥٥٥0٧٥٥٥ 1٤ 56٥٤٥ 1٥٣٤ 6٧٢٧٥٢١٥٥٥ ٥٤ لا‎ ٧٥ 116 31۱٥٥ 7" 
٥۲0٥٥٥٤ ٥٥ ٥٥٥٥٥٥٥ 1٩٢ د11‎ 11٥٢ ٥٢٣٥6 ١ا‎ 7 

٥٧6 3٥٥ ۷٥٧٧ 11۱3۴٨) ٥9٤ ۱06٣٥716-٨۸۴ 60131۶13٧0 )6٣٣٥٩٥٥٥٤٩ ۸۱١ 1) 70 
11 0/6( ٩0 1 01٥666٥ 0۲۰ ٧۲٥٥٥, ٥٥٨٧ ٥٩٩ م۲٥/٥٥٥‎ ۱۱٧٩ ۴٥۳٢ 1١ 0٥٥٥ ٥ 
۷٧٧٥٧١١٧١ 3159 ٥116 1٤ ٢٢٢٢٥٥ 1٥1 ٥١٥ ٥٥٩٢ م۲٥٧/٥٠٧‎ ٥٥ 1١١١۶ 16٥٤ 140 ٥٥٥٠/٥٥ ٥٩٥ ٠ 
۲٥٢0٢٥ 19000001 6 ٥ 

1 8٣٩ ٧٥ ٥٧٠٥اا۷‎ 9۲٥٥٥) ٥٤ 612 )٥٣٥٣٥٥٥٥ 5٥٥6٥ا۷‎ 1٥٥ 11۳٥0090 ٥٥٥٥٥٥٢٥٥ ( 
3١٥ 1۸١۸ )٥٥٣٥٣٥٤ )٥٥ 11٧9۳٥1190090 ٧۱۱۹۲٥60 8 ٥6/606٩ ۴۳ 0 
۷١٥٧٩٩١9١ 0060/1/٥ 16۳ ٥٥٢ 1۳٥٨ 2010 1٤ 2016 ۱١ 

10 0٥٥ ۲٧۱٧5٨١, 1 ۷۷٧١٧١٧ 1166 19 ٥۳031 ۷ا‎ 13٨٨٩۴ ۸۴9٩ ٧/٠/٧٧٠٤ ٧٥١ 0٥ ٠۱٢٠٢٠٥٢٢ 67 
١۲) 0۳ ٥٥٣٥03٣ ٧۷۱٥١۳٥١٩, ۸6٥067) ( م066‎ 0۷ ٧۷٧٠٧٧٠٧٧٧٧١ ۳۲٣٣ ۸509۱ 1399139 1 
۸0۳۱151۲٥116 8 ۳۱۱٥١٠٥٣١ 0176660٨ ۸٨۲۱٥0 13۴۹ 5600) ٧۱٥٠٧٥٥٥٥٥٥ 67 ۴ 
ل٧‎ ٥٧,٢ 1٥3٧ ٥٥ 136/۱65 0 ٧٥٧١١٥٥٥٥ 16 1٥١٩ ٧7٥٥٥۶ 0٥0٥٥٥٥٥٥ 06 
مک‎ 6۳110۳ 1۱ 5 

1 3٢٩ 3150 113١٨۴١ ٥٤ 3١ 1٥9٥٥ ٧٥۵٧٤٥٥٥٥ ٥٥٨١ ١٢٥٥٥٥٥9٥٥٥ لا‎ 30 0٥ دا‎ ۹ 6 
٥٥٥ای‎ ٥٤ ٥٥ لام‎ 6۱5٧٥0 30 017110016٥0 3 ۷٥٥ ۸۴93٧13. ۳۱٧۱٣١٧ آ‎ ۷٧٧۷٧٥٧ ٥11٨ ٥ 
ه)م۲٢٥د‎ ٢٧١ 300603160٥ 1٥٥ ٥1٩٩ 6۴٥/٥٥6 0۴٨٨ ٥٥٥٥٥90٥٥ ٧٠٥٢٥٢١۱٨٢ ۸2۲/2, 7 
۲٨٥ 9٩ ٥٥2٥٣ ۲٥٣٠٨١ 83٨/٥ ١ 1١٥ 0۴٥ 1٥٢ م015/١۴9‎ 7 


0۳ ۷٧٧/٧٩۸ 46 

۸0۷٠0٥ 1116 ٧۷۱۱٧٧٠٧٤١١١ 0٥ ٢۱٢٣٢٧٢٥٢٢ 07 
٥٥ ١, ۸۴9513٧, ٧٨٧٧ 7 

440/ا؛ا 011۵ 

٣٢3 ٨6 6 


٥١۱٥د396‎ 1۳٥٩٨٥ 1٥٤ه‎ ٧٧۱٠٧٩٧٠٧٧ ٧٥٥ ٢٠۱٢٢٠٥٢ 7 


11 ٧٠٧٥٥١١ 0٥ا٥‎ ٥٥٩٣٢ ام‎ ٨٥٥٥ ٥ ۷٥٧٧ ۱٥٥٢٢٠٥٣١١ ٥٥٢٥٥ " 
031/90, ٧٧٥٥٥٨٥١٥ 3٥٩ 50٢٥30) ٥9 ٠٠٥٧٥٧٥٣٥٥١٥ 8٨٥0 ۴٧۴٣۱ 
3۱0 11۱6 316 116 أ۱03۳٧613‎ ٥٧۱٧٥٤٥ ٧ ٥3٥ 
0٧٢١۱١0٨٨ ۷۷٧۱٠۱۴١۱٧ ٧۵٤ 31590 ۱۵م‎ ۵٥ 6٣٠۴٠٥١٥ ۲٥٥ ٢" 
۱۱١۹۲٥۷۱١ 116 ٠31 0) ٧۱۱٠٢٠٥٢٢ ٧٥06310. 6 
٥٥٥٥٤٢ ۱١ ۲۱١١ ٥11٥ ٥٩٥٤٥٢٢ ٧٥ ٥1٥٥ ٥٥٠٠٥٥ ٥0٥0 19003۷5۶ 6۹١٢٥٥٢٥٥١٥٤٥ 06 
٥5٥6٥0 6٥ 6٢٥631609 513٧03۳05, ٩٤٧٧ ٧6٥٢٥١ ۲٥٢٥٢٣٠٥٣٢ ٣٩٥ 5 
5 ۱٥١٥١ ٥٥ م۲٢۷٠۱٥٩٠٥٥‎ 3٥٤٥ لام‎ 0٨ ٥0٥ )٥٥ 1٩ 0. 


1 30م٨٥6٥٥٥‎ 1٥١ه‎ ۴٥٥٥اد ه۴11‎ ٧٥۴٥١٥٥١ 3۴0 311٥5, ٨90 19٨٥ ۷٥٧٧ 1٣٨٢ ا‎ 
190 1105٥ ٥٨٥٧١ ٥٥٣٧٩ ۱۷٥٧٧٧٥٧٧ 6٥ ۲٠٢١ ٥١٥٥ ١0 ٥٨٣١٥ ٧۷٧٧٧٧١٧٧ ٥۳ 26 
19106001 ۱١ 16) 11١۱05. 1۱٥٨ ٥٥٨٣١٩ 0۴٥٥٠٢٥٥ 1٥٤ ٥٩٥٩٢٧٠۱٥٥٧٥٢ 001۷, 9٥ ٧۷ 
٥٥٣١٧٢ ۲٥٢٧٧٨٣٢٥٥ ٥٣٩٢ ۲٠٢٥٢٢۳ ٨٨56 


1 1590 ۱۷٠٧٧٧ ۱٥١٧٥٧٥٥٥ ٥٥٥٢٢ ٧١٧٥١٥٥١٥١٥ ٥٤ م٥‎ 03٥٥ ٥٨٥٥ 01م‎ 7 19000446 ٧" 
11٥٥ ٥٥0٥٥٥٥٥٥ 117207 د٥‎ 1131, 316٥ 0051/6316, 199 5٧٥٥٥٥٧٤٩ ٥6 906 
3٧٥٥٥9٥ 11٥6 1106701 1٥ 1316 ؟۱١اا‎ 031386٥ 0۴) ٧٠٣٣٤ ٨٠٠٢ ۷٧۱۱۱ ٥٥ ٥ 6 
٥۰۷٥٩ 1٧٢ ٢٢ ۱1٢٧٧٢٢٢) ای‎ ٧٢٢ ٧٧/۱٧٢ زی‎ ه٢‎ 2٥0611 ٥ 
ه‎ ١031103 ٤57 


11016 ٧٧٧٧٧٧٧٧١١ 0٥) ٢۱٢٣٢٧٥٢ ٧0١63160 ٥٥٩٥ 1٣٥ 0٥٥/011 ٥٤ ٥٥٥٣٢6 66 
٧٧٢١ ١0 51303۲0 ٧6٥٥۱٥9١ ٩٠٢٥٢٨ ۱١ 011») 6٥ 1٥۱05 ۱١ ٧٥0٥٥ ٥٥ 67 
ه0١٨631ه‎ ٧٥٥ 


٧۳۱۲۱٣٣۷ 1 3۲٩ ۷٥٧٧ 913160 1٤ 06٣٥٥٥ ۸۰۱١ 1٥٥ ۸۴9۱0 190٥٥6٥ 3٩٥ ٢٧ 
یم|٥٥٥0١6‎ 0۳ ۷٥٠٧٧ ۷۷٥۲٠09٥١۴ 1181 ٥٩٥٩٩١ م۲٥٥۱٥٥٥‎ ٧هم‎ م6٧٥٥٥‎ ٥٥ ۳٢ 
0م‎ 015719 190004 0٥٥ ٧٠٥ ٧٥١٥١٠٥٥٥ 3١١ 57 


1 ۳۲ ۱۱٥ ٢٥٥ 1131 1١1٠ م۲٥(٢٢٥‎ 5٧٥٥٥١٥٥ ٥٥ ٥1٧0٠٥90 0 ۱٥٥٥٥٥٥١ ۱١ 7 
190 ٥٥٠٣١٧٥٢ 3٥ ٠٣٥١ ٥٥ ۶133۱03۲0 191009٥ ۴۴٥ ٧٥٥٥ ٠6(6 ۱١٥٠١ ٧٥٢ 


د١١‎ 
٣٢٣. 0۲. ۳٣٣۱8۵ 06 
۸۴۱١٩ ٧۷۱۱١٧٠٤٧٥١ 6٥ ٢٠۱٤٢٢٣٧٥٢٢ 0690 
٥3 ان‎ 7 


5 716016073 نع ۸ 07 2 600 :1۷1371 6 80066 


707 ۷01302034 ه1۱7 :01 

تاانن ٧٥‏ 01/076 و۸ ,حا ن۷ ن0 لا 1٥1231۲247‏ سو 
٢٢‏ رسسا 6 

870 ۳۳ ,20177 اوي 

0)) 1000 

5٠٠۵ ٥م‎ 234 

چ 1 6- ۷۷٧۷٧.62‏ 0ل 


« ,صا لنص مفحعکھ کا ا٥نھ‏ حمصقفصمعها با 0 م11306 ٥0٥ ۷۷۵٥٥‏ ناطنام 1116 
7 1 ل1307 13113116٥ ه٥ 186 1١76٥‏ 11۷016 


عم 5 ٥ه‏ م م۶0 لهعنمط ه0 ۵ مه ۵۱/٥٥‏ امنمنصعل ۸ 


کا 0001٥ ۱38۴ ٥٥۵٥ 4٥٥0٥٥‏ ونطا له م/:0 ۳060 لھصصعوا 4 مه عامصھاصومی م116 
ومصنل.ه.ز 164۶ ادمه م٥‏ ومنه ١‏ ۵مه جالمه 134 ٥۷٥٥٥‏ ۵ مه عممنامه ومنصهعمصیهی 


00٥7 1010102 277‏ هله ده نه 6 يه واه م م50 0ه 


هصق 6۵۵۰٥6‏ ام ,ه1۱00 وه ار طکنااناج ٥٥ ۷۵٥٩ ٥١‏ 11 
1 ,هم۹4۷ عم حاعو 11۱ له ۰ نه ۵7٥ ۷۷٥٧٣٨٨. ٧‏ ۷ .(1 
۱1440 د۸د .0 هد 

م2106 0001402 110371 


۸11 ٠ قاطاعٍ‎ ۲867/۷٥۴0 ۰۱٢ 0 6 7 
1۱711160 وز‎ ۸٢2٣130151001 7 
530131 ۳100 2 5 
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